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RESUMEN

El objetivo principal de esta investigacion es elaborar un plan de
negocios para determinar la viabilidad econdémica en la implementacion de
un gimnasio y satisfacer las necesidades requeridas por los usuarios. Se
empled encuestas a 243 habitantes de la ciudad de Macas. Los resultados
de la investigacion reflejan que un 25,93% de los encuestados acuden a un
gimnasio, y el 65,02% lo realiza por salud. El plan de marketing fue
disefiado de tal manera que cumpla con los objetivos propuestos, para
hacer de NITRO GYM Macas el lider de los gimnasios de esta zona. Como
conclusiéon el plan de negocios integra varios aspectos que fortalece,
complementa y permite hacer un seguimiento minucioso a cada una de las
partes que lo afectan, desde la concepcién de la idea hasta decidir si el

proyecto es factible o no.

Palabras Claves:
GIMNASIO; IMPLEMENTACION; MACAS: MARKETING; MERCADO:;
PLAN DE NEGOCIO; SALUD; VIABILIDAD ECONOMICA.
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ABSTRAC

The main objective of this research is to develop a business plan to
determine the economic viability in the implementation of a gym and meet
the needs required by users. Surveys were applied to 243 inhabitants of the
city of Macas. The results of the research show that 25.93% of respondents
attend a gym, and 65.02% do so for health. The marketing plan was
designed in such a way that it meets the proposed objectives, to make
NITRO GYM Macas the leader of the gyms in this area. In conclusion, the
business plan integrates several aspects that strengthens, complements
and allows a detailed monitoring of each part, from the conception of the

idea to deciding whether the project is feasible or not.

Keywords:
FITNESS CENTER; IMPLEMENTATION; MACAS; MARKETING;
MARKET; BUSINESS PLAN; HEALTH; ECONOMIC.
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INTRODUCCION

En la actualidad en Ecuador “las micro, pequefias y medianas empresas”
(Villota, 2016), conocidas como MIPYMES han cobrado mucho valor por su
contribucion econdémica al pais, dentro de éstas empresas estan los
negocios de gimnasios y ejercicios al aire libre, estos han crecido por

necesidad de sus habitantes por verse bien y mantenerse saludable.

La préactica de actividades fisicas al aire libre nos ayudan a mejorar la
respiracion por el hecho de tomar aire fresco, lo cual nos beneficia en
aspectos psicolégicos (estrés y tension), pero esta condicionado por el
clima y tiende a disminuir esta practica en dias frios o lluviosos, mientras
tanto que la practica de actividades fisicas en un gimnasio, con un
entrenador y con maquinas es una actividad muy interesante, sobre todo

para personas que les cuesta motivarse para entrenar (Lobos, 2016).

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), se
contabilizé en el 2010 mas de 990000 MIPYMES, de las cuales Guayas
contaba con el 23% de unidades productivas, Pichincha con el 22% y el
55% restantes estaban distribuidas en las demas provincias del pais
(Lideres, 2014). De acuerdo a la informacion obtenida del Servicio de
Rentas Internas (SRI), con respecto a empresas registradas, “se conoce
que el 99% son MIPYMES, correspondiendo el 64% a microempresas; 30%
a pequefias empresas; 5% a medianas empresas y el 1% a grandes

empresas” (Zambrano, 2010, p. 29).

La presente tesis propone realizar un “plan de negocios para la
implementacion de un gimnasio en la ciudad de Macas”, con el objeto de
realizar un estudio socioecondmico y establecer su factibilidad con la

propuesta.



& UNIVERSIDAD
i CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

Tema: “Plan de negocios para determinar la viabilidad econémica de un

gimnasio”.

Problema:
Actualmente en Macas existen pocos emprendimientos que ofrecen la
creciente tendencia de sus habitantes por mejorar su salud, apariencia

fisica, y sus relaciones personales.

Un plan de negocio constituye el pilar fundamental para la sostenibilidad
de los emprendimientos, ayuda ademas a evitar el fracaso de la empresa
gue se da por empresarios que no disponen de criterios claros ya que sus
decisiones son tomadas por impulso, por motivos emocionales, falta de
control, visién a corto plazo, criterios para decidir las inversiones, gastos a
realizar, planificacién, mejora continua, resultados, proveedores, entre

otros (Borello, 1994) y no por razones légicas y razonadas.

En base a la problemética expuesta anteriormente se formula el siguiente
problema: ¢La elaboracibn de un plan de negocios viabilizara la

implementacion de un gimnasio en la cuidad de Macas?

Andlisis del entorno:

Entorno politico

El Estado Ecuatoriano ha creado programas para mejorar la calidad de
la alimentacion de sus habitantes en especial interés en nifios, nifias y
adolescentes como medida de reaccién a los altos indices de sobrepeso y
obesidad que se ve reflejado en los datos del INEC en donde se dice que
3 de cada 10 nifios y nifias y 2 de cada 10 adolescentes presentan
problemas de obesidad y sobrepeso ocasionando otras enfermedades en
el individuo. El estado Ecuatoriano se ha comprometido a nivel
internacional en la Asamblea Mundial de la Salud en el 2004 con la
Estrategia Mundial sobre Régimen Alimentario, Actividad Fisica y Salud en

donde se sefala que los distintos gobiernos deben adoptar medidas que
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aseguren tanto el suministro de informacion equilibrada a los consumidores
para que se facilite la decision en el consumo de alimentos saludables,
como la disponibilidad de programas apropiados de promocion de salud y

educacion sanitaria (Ministerio de Salud Publica, 2015).

Para finalizar es significativo indicar que el Ministerio del Deporte segun
el Art. 14, literal a) establece como funcién “Proteger, propiciar, estimular,
promover, coordinar, planificar, fomentar, desarrollar y evaluar el deporte,
educacion fisica y recreacion de toda la poblacion, incluidos las y los
ecuatorianos en el exterior” (Ley del Deporte, Educacién Fisica vy

Recreacion, 2010).

Entorno econémico

Segun el Fondo Monetario Internacional (FMI), describi6 que el
patrimonio del Pais caeria en un 4,5% en ese afio (2012) y para el préximo
afio (2013) en un 4,3% con lo que se previo que el pais dependera de
importante financiamiento externo. El Ministerio de Finanzas menciono que
los efectos de crecimiento de la economia mundial tienen una tendencia de
decrecimiento, debido a la “crisis econdmica mundial”’, y que este
decrecimiento también se da en temas geo-politicos como son las guerras
en Medio Oriente paises que influyen directamente con el precio del
petréleo, mucho mas si se trata de estados exportadores de crudo como es
el Ecuador (Ministerio de Finanzas, 2016).

Factores sociales

Por otro lado la tendencia a nivel mundial est4 dada por el cuidado del
cuerpo, llevar una vida sana y tener una nutricion equilibrada, en el Ecuador
no es la excepcién hemos visto como se ha incrementado el nUmero de
personas que dedican parte de su tiempo a la semana para realizar alguna
actividad fisica, segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
los ecuatorianos dedican 150 minutos a la semana para realizar alguna

actividad fisica o recreativa, en el 2012 las encuestas revelaron que el
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41,8% de los ecuatorianos realizan algun deporte o actividad fisica, ya sea
en espacios publicos, en lugares especializados o0 en su propia casa.

Para la “Organizacion Mundial de la Salud (OMS)”, la cuestion de la
obesidad es un tema de atencion prioritaria para la salud de la comunidad,
en especial en nifilos/as que sufren problemas de sobrepeso y obesidad,
por lo cual obliga a los distintos paises a organizar campafias e
investigaciones que ayuden a reducir este tipo de enfermedades que
pueden desarrollar con el tiempo una serie de enfermedades derivadas con
la obesidad, (OMS, s, f).

Como han crecido los gimnasios en Macas

En Macas el modelo de gimnasios y centros deportivos esta4 en pleno
crecimiento. Sin embargo, existen pocos gimnasios (Its time Gym, Corpus
Gym, Jaguar Gym y Tatys Gym) que nacen como respuesta al
sedentarismo y del cambio cultural que se produce en todos los paises

debido a la globalizacion y el exitismo.

Objetivos
General
e Elaborar un plan de negocios para determinar la viabilidad
econdémica en la implementacién de un gimnasio ubicado en la

ciudad de Macas.

Especificos

e Fundamentar desde la teoria y conceptos de los planes de negocio
para conocer su estructura y disefio en la micro, pequeia y
medianas empresas.

e Realizar un diagndstico acerca de los gimnasios de Macas para
conocer la situacion actual de los pequefios emprendimientos en

actividades fisicas con pesas.
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e Presentar una propuesta para la implementacion de un plan de
negocio.
e Realizar un estudio financiero mediante el cual se compruebe la

rentabilidad o no del negocio.

Hipotesis
Con el propésito de dar respuesta al problema y a los objetivos del

trabajo planteado en el presente estudio, se formula la siguiente hipoétesis:

Hipotesis H,: La implementacién de un plan de negocios para un
gimnasio en la ciudad de Macas mejorara los procesos administrativos y

financieros de la empresa.

El procedimiento de esta investigacion de campo inici6 con la
exploracién directa para obtener informacion del caso de estudio en la
ciudad de Macas y asi poder realizar un diagnostico socioecondémico de los
gimnasios de Macas para el disefio de una propuesta de plan de negocio.
Se aplic6 la encuesta 243 habitantes de la ciudad de Macas, finalizada la
investigacion se procedi6 a la tabulacién de datos con ayuda del paquete
de ofimatica de Microsoft Office 2013 para su respectiva interpretacion de
resultados. Finalizada cada uno de los objetivos planteados se empez6 a

realizar el plan de negocio.
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Ecuador es un pais rico en recursos y oportunidades de negocios, lo
importante es saber aprovechar y convertir el negocio en una alternativa

sustentable, por medio de un plan ordenado y flexible (Pita & Tituafa, 2008,
p. 1).

Descripcion del negocio

Para la constitucion de la empresa de manera legal ante la Camara de
Comercio de Morona Santiago (CCEMS), es necesario aclarar que la
empresa Nitro Gym Macas sera matriculada en inicio como persona natural

para futuro proyectarse como juridica.

Descripcion de la empresa

Nombre de la empresa: El gimnasio que desarrollara sus actividades
fisicas en la ciudad de Macas se llamara NITRO GYM Macas, nombre que

describe y se relaciona con el deporte debido a la analogia de PODER.

Logotipo: Define simbdlicamente la imagen de la empresa. Aparecera
en todos los elementos de marketing publicitario con objeto de reforzar la

imagen de la marca.

llustraciéon 1: Logo del gimnasio.
Elaborado por: El Autor.
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En el logo del gimnasio Nitro GYM dedicado al servicio de
acondicionamiento fisico, resalta en nombre Nitro, propio de la empresa,
hace alusion al poder, capacidad sobrehumana para convertir literalmente
a si mismo en una bomba viviente, puede explotar todo su cuerpo a
voluntad. Las imagenes de un hombre y de una mujer de contextura atlética
denotan poder, salud y en fin el objetivo que cada usuario quiere conseguir

al ingresar a al gimnasio.

Diferenciacion con el resto de gimnasios: La mayor diferenciacion
que posee el gimnasio Nitro GYM Macas es que brindara a los clientes
nuevos servicios que en la actualidad ningun otro centro de preparacion
fisica les oferte (Acompafiamiento, guia profesional personalizada, Musica,
Aerobics, Zona cardiovascular, Zona de fuerza, Bailo terapia, Yoga y
Fisicoculturismo). Otro factor diferenciador, es su ubicacion ya que influye
mucho en su permanencia en el mercado, se encuentra ubicado en la parte

central de la ciudad de macas.

Plan de Negocio

Existen varias definiciones sobre el “plan de negocios”, cada una de ellas
envuelve distintas visiones, a continuacién se exponen conceptos de

algunos autores:

Por un lado se conceptualiza al plan de negocios como “un documento
gue identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, examina la
viabilidad técnica, econdmica y financiera de la misma y desarrolla todos
los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada

oportunidad de negocio en un proyecto empresarial” (Bermejo, 2003, p. 58).

Del mismo modo Cosio (2011), manifiesta que es un instrumento

ejecutivo, elaborado con el propoésito de calcular la factibilidad técnica y

10
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econOmica de “un proyecto” de creacidén, menguando el riesgo y definiendo

las pautas para explotar racionalmente un negocio de manera racional.

Con referencia a lo anterior Alcaraz (2014), exterioriza que es un
documento “dindmico, cambiante, adaptable y, forzosamente, se renueva
con el tiempo de acuerdo con la respuesta que obtiene del medio y con los
resultados de la aplicacion del programa de accion que el proyecto
establece” (p. xvi). Expone ademas este autor que un “plan de negocios”
es un medio para concretar ideas por escrito de modo formal y estructurado
convirtiéendose en una guia de la actividad diaria del emprendimiento mas

no un documento estatico, muerto e inamovible.

Idertific ar la oportunidad de negocioy
1. la viabilidad técnica, economica,
ambiental del negocio
1. fnalisis del entomo
. Anglisis intemo
. Modelo de negocio

Plan de nezocio

. Planes de accion por areas

. Demostrar viabilidad de la idea de negocio

En el analisis de oportunidades

1. yviabilidad economica, técnica y
de mercado.

llustraciéon 2: Plan de negocio.

Fuente: Weinberger, K. (2009). Plan de negocios. Herramientas para evaluar la viabilidad
de un negocio, USAID Per( y Ministerio de la Produccién, Pera.

Elaborado por: El Autor

11
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Armida (2005), expone que es un plan de negocios ordenado y detallado,
en donde se describe la trayectoria operacional y financiera de una
empresa con tres perspectivas: introduccion (pasado), contexto y condicion
actual de la organizacion (presente), y proyeccion de objetivos y metas

(futuro).

En conclusién, a los conceptos expuestos, podemos analizar que no es
suficiente con querer empezar un negocio o tener una buena idea, para ello
es necesario identificar primero la oportunidad de negocio y la viabilidad
técnica y econdémica (Weinberger, 2009), por cuanto un proceso de
planeacién que permita establecer el camino hacia el cumplimiento de los
objetivos esperados, para no producir importantes desperdicios en tiempo,
dinero y oportunidades (Borello, 1994). Sea cual fuere la extension del
proyecto y la experiencia profesional del emprendedor o emprendedores al
poner en marcha un proyecto empresarial se debe tener presente que un
plan de negocios estd menos centrado en aspectos cuantitativos e

ingenieriles aunque los contiene (Alcaraz, 2014).

Prototipo del plan de negocio

El prototipo de plan de negocio debe “tener definido el modelo de
negocio y sus acciones estratégicas, Determinar la viabilidad econémica -
financiera del proyecto empresarial, y Definir la imagen general de la

empresa ante terceras personas” (Mejia, 2017, p. 14).

En este propdsito, un plan de negocios, aparte de ser un documento bien
estructurado ayuda a encaminar al éxito de la empresa, y es una guia para
gue el emprendedor tome una correcta direccion y este le admita realizar

ajustes.
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Cabe agregar que un plan de negocios bien estructurado es un atractivo

medio de “informacion y comunicacion” para buscar apoyo y motivar al

equipo humano que lo hara posible (Armida, 2005, p. 15).

Estructura de plan de negocio

- . Estructuracion o composidon del
" capital sedal.

-, Calcular el coste medio del
~" capital social

7.3. Actualizar los flujos de caja Frea contable

" financiera

Dotadidny reparticion de los
" desembaolsos exigibles por la actividad

7.5. Evaluacicn del proyecto

7.6. Valoracion de |a inversion

£.1. Disefio yclasificacion del personal

= Dizefio de sistemas de evaluacion
=" para la contratacion laboral

Estructura del )
plan de negocio |

. Adjudicacion y coordinacion de B

~ 7 puestos *  humanos

Sistemas de formacidn cualitativa
= del personal

B.5. Politicas y sistemas de retribucion

5.1. Estimacion de ventas
G Areadeventas

5.2. Politica de ventas y de cobro.

llustracién 3: Estructura del plan de negocio.

Estructura del
~ 1. Grganc de
administracion

Area juridico L

mercantil

.!\.I'EE

economica

Area de

marketing I

Redactar los estatutos de
" la sociedad.

., Estructurar el funcicnamiento
" del drzano sdministrativo.

- Adjudicar las funciones de
* los drzanos societarios.

Tramitacidn administrativa y
" formalidades de constitucion.

§ 22. Tramitacion mercantil

.3. Tramitacion fiscal.

Analisis de evaluacion del
" entorno econdmico

5 o Analisis del objeto de
" |z actividad

Analisis de |a competencia
" osectonal

Analisis y segmentacion de
" merado de |3 oferta.

. Analisis y segmentacion de |3
" demanda

3. Politicas de precios

Planificar y presupuestar los
. sistemas y medios de
PromociGn

Planificar y presupuestar

. los sistemas y medios de
distribucion

Fuente: Mejia, L. (2017). Modelo de plan de negocio para las empresas constructoras de
la ciudad de Riobamba provincia de Chimborazo como ventaja en el posicionamiento del

mercado periodo julio 2015 — julio 2016.
Elaborado por: El Autor

En resumen, es primordial conocer los elementos claves de un plan de

negocios ya que este es un documento, un mapa que guia al emprendedor

en la direccion correcta, permitiéndole hacer ajustes oportunos.
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Contenido del plan de negocios

e investigac
de marketing y estu
lack
Fleitman i actibi
Contenido del 7 P.ita
plan de negocios =) Silvana

segln varios aufores

Plan ambiental

Conclusiones y recomendaciones
Bibliografia

Anexos

oceso productivo

Ny recursos humanaos
uctura legal
i ndmico / financiero
de riesgo

Resumen

llustracién 4: Contenido del plan de negocios segun varios autores
Fuente: Pita, S., & Tituafia, S. (2008). Plan de negocios para la implementaciéon del
gimnasio acuatico caso" Body Aqua Health en el Valle de Cumbay&"

Elaborado por: El Autor
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Modelo de Plan negocio para micro, pequefias y medianas empresas

Vargas (2002), presento6 en su investigacion como desarrollar un plan de
negocio dirigido a “micros, pequefas y medianas empresas”, su modelo se
bas6 en el marco conceptual “desarrollado por Kenneth Andrews y

presentado por Henry Mintzberg en su libro El proceso estratégico” (p. 100).

El autor en base al modelo conceptual presentado, defini6 la estructura
del plan de negocio, definiendo una primera etapa el desarrollo del
concepto de mision, evaluacion del entorno y competidores (factores
externos), dentro del mismo canon desarrolla el analisis estratégico hasta

llegar a los objetivos financieros y no financieros del negocio.

Posteriormente este mismo autor (Vargas 2002), plantea el proceso de
definicion de las estrategias basicas del negocio, una vez definidas éstas,
concreta los planes basicos para la ejecucion de las estrategias (plan de
mercadeo, plan operativo, plan de ejecucion y el plan financiero), puntualiza
al autor que el plan financiero no es mas que la expresion en cifras, es decir,
“la forma como el negocio va a cumplir con sus planes y lograr los objetivos

gue se han definido” (p. 102).

Marco conceptual

Con la finalidad de consolidar significados de algunos términos utilizados
en la presente investigacion, a continuacién, se definen los siguientes

términos:

Andlisis de la Competencia: Es poner las ideas al frente, constatandola
y describiendo sus defectos y debilidades, asi como sus fortalezas y
oportunidades que ofrece el negocio a diferencia de otras empresas,
definiendo quién es la competencia directa e indirecta (Mejia, 2017).
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Andlisis de la empresa: En este elemento se explica en qué consiste la

empresa y qué productos o servicios ofrece.

Andlisis de la industria o sector de negocios: Definir como se
encuentra la empresa y aiadir las oportunidades existentes en el mercado,
pero evitando exponer informacion solo positiva de la empresa, hay que ser
lo mas objetivo posible (Mejia, 2017; Talledo, 2012).

Andlisis del Cliente: Consiste en realizar una exploracion del mercado
objetivo (edad, sexo, nivel socioeconomico, personalidad, habitos de
consumo), es decir hacer una identificacion y clasificacion de los cliente que

demandan del servicio de la empresa (Mejia, 2017; Villegas, 2012).

Anexos: Consiste en adjuntar todos los anexos pertenecientes a la

investigacién antecedente.

Equipo de Management: Consiste en proponer un organigrama con los
puestos, saldos y responsabilidades de los miembro que conforman el
equipo dentro de la empresa (Mejia, 2017).

Estudio de mercado: Es la iniciativa empresarial de analizar, estudiar y
comunicar la viabilidad comercial, con el propésito de ayudar a tomar
mejores decisiones y a contrastar las acciones de marketing en una

situacion de mercado especifica (Guaman, 2016).

Formulaciéon del plan de negocio: Es una etapa dificil para el
empresario, al haber concretado el modelo de plan de negocio la siguiente
etapa consistira en elaborar el plan de negocio con “objetivos, estrategias

y presupuestos” (Weinberger, 2009, p. 26).
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Marketing: Es una fase de planificacion y ejecucién con el objeto de
satisfacer una necesidad de la sociedad, estas pueden ser tangibles e
intangibles (Loaiza, 2017).

Personajuridica: La empresa asume todos los derechos y obligaciones
de la misma, y puede ser formada por una 0 mas personas, tanto naturales

como juridicas.

Persona natural: Esta puede ejercer todos los derechos y obligaciones
de una empresa a su nombre, funciona con el mismo RUC de persona

natural.

Plan de Marketing: Segun McCarthy y Perrault, este instrumento
propone estrategias claramente delimitadas de las amenazas vy
oportunidades que ayudan a los empleados a comprender y a trabajar para
alcanzar las metas o resultados que se esperan obtener, es decir se
establece la “estrategia de producto, precio, plaza y promocién” definiendo
los canales y medios de comunicacion a utilizar y la frecuencia de impactos
al combinar el marketing y recursos de la empresa (Bone & Revelo, 2013;
Mejia, 2017; Thompson, 2006).

Plan de negocio: Es un documento que describe de manera general un
negocio y los objetivos que constituye su fase de “proyeccién y evaluacién”

para su éxito (Mejia, 2017, p. 13).

Plan Financiero: Es la expresion en cifras de lo que se aguarda de la
empresa, en otras palabras este relne un conjunto de métodos,
instrumentos y objetivos con el fin establecer prondsticos de ventas, ingreso
y activos cogiendo como base estrategias alternativas de produccion y
mercadotecnia en un futuro, haciendo proyecciones a “corto, mediano y
largo plazo” (Mejia, 2017; Quintero, 2009).
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Plan Operativo: Describe el movimiento de la empresa (Mejia, 2017),
establece los objetivos que se desean cumplir y estipulan los pasos a seguir
(J. Pérez & Gardey, 2009).

Resumen ejecutivo: Es la primera parte de un plan de negocios, que
radica en un efimero andlisis de los aspectos mas importantes del proyecto,
este va precedentemente de la presentacion y es la carta de presentacion
ya que a veces es lo unico que lee el beneficiario del proyecto (Thompson,
2006) por cuanto es el panorama general de la propuesta, descrita en este
“el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del
proyecto” (Mejia, 2017, p. 16), y el “resumen y conclusiones” (Valencia &
Pinto, 2013, p. 81).

RUC: Es el niumero que identifica y particulariza a los contribuyentes que
realiza una labor econdmica para fines tributarios (personas fisicas o

juridicas)
Viabilidad técnica: Es la situacion que hace factible la labor del sistema,

proyecto o idea al que se describe, observando las caracteristicas

tecnoldgicas y las leyes del entorno implicado.
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Pasos para la constitucion de una empresa:
Para este punto se ha considerado los pasos tomados en cuenta de
Cuida tu Fututo CTF (2013), estos son:

Persona Natural
Original del documento de identidad.

Formulario del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Formularios disponibles en las sedes de la CCMS.

w0 N PR

Caratula Unica empresarial y anexos, segun corresponda (Persona

Natural)

Como la empresa Nitro Gym Macas se lo va a considerar a futuro como
persona juridica, se enumera a continuacion los pasos que se debe tener
en cuenta para su constitucion como lo expone en Cuida tu Fututo CTF

(2013), y estos son:

Persona Juridica

1. Reservaun nombre. Este tramite se realiza en la Superintendencia de
Compafiias. Ahi mismo se deberd revisar que no exista ninguna

empresa con el mismo nombre que se ha pensado para la nuestra.

2. Elabora los estatutos. Es el contrato social que regira a la sociedad y

se validan mediante una minuta firmada por un abogado.

3. Abre una “cuenta de integraciéon de capital”. Esto se realiza en
cualquier banco del pais. Los requisitos basicos, que pueden variar
dependiendo del banco, son:

o Capital minimo: $400 para compafiia limitada y $800 para
compafiia anonima (valores referenciales)

o Carta de socios en la que se detalla la participacién de cada uno

20



&= UNIVERSIDAD
"7 CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

o Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

Luego se debe pedir el “certificado de cuentas de integracién de capital”.

4. Eleva a escritura publica. Acudir donde un notario publico y llevar la
reserva del nombre, el certificado de cuenta de integracion de capital y

la minuta con los estatutos.

5. Aprueba el estatuto. Llevar la escritura publica a la Superintendencia

de Compafiias, para su revision y aprobaciéon mediante resolucion.

6. Publica en un diario. La Superintendencia de Compafiias entregara 4
copias de la resolucién y un extracto para realizar una publicacién en

un diario de circulacién nacional.

7. Obtén los permisos municipales. En el municipio de la ciudad donde
se crea la empresa, se debera:
« Pagar la patente municipal
o Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

8. Inscribe tu empresa. Con todos los documentos antes descritos, ir al
Registro Mercantil del canton donde fue constituida la empresa, para
inscribir la sociedad.

9. Realizala Junta General de Accionistas. Esta primera reunién servira
para nombrar a los representantes de la empresa (presidente, gerente,

etc.), segun se haya definido en los estatutos.
10.0Obtén los documentos habilitantes. Con la inscripcién en el Registro

Mercantil, en la Superintendencia de Compaifias, este entregara los
documentos para abrir el RUC de la empresa.
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11.Inscribe el nombramiento del representante. Nuevamente en el
Registro Mercantil, inscribir el nombramiento del administrador de
la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razon de
aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores a su

designacion.

12.0btén el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene
en el Servicio de Rentas Internas (SRI), con:
o Elformulario correspondiente debidamente lleno
o Original y copia de la escritura de constitucion
o Original y copia de los nombramientos
o Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios
o De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a

favor de la persona que realizara el tramite

13.0btén la carta para el banco. Con el RUC, en la Superintendencia de
Compainiias le entregaréd una carta dirigida al banco donde se abrio la
cuenta, para que se pueda disponer del valor depositado.

Leyes que ampara a las microempresas

En el Art. 3 respecto a la Inscripcién Obligatoria de la ley del Registro

Unico de Contribuyentes (RUC) establece que:

Todas las personas naturales y juridicas, entes sin personalidad juridica,
nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades econémicas
en el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de
bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios,
remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributacion en el
Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el Registro

Unico de Contribuyentes (Ley de Registro Unico de Contribuyentes).
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Obtener el permiso del Cuerpo de Bomberos le da derecho al duefio del
negocio a reclamar el seguro contra incendios, que es cancelado con todos

los pagos de las planillas de energia eléctrica.

Segun la ley organica del Cuerpo de Bomberos indica en el:

Art. 3.- Literal f) emitir permisos de funcionamiento y ocupacion de
edificios, locales e inmuebles en general, de acuerdo con los estandares

internacionalmente aceptados.

Para obtener el permiso del Cuerpo de Bombero (Ley Organica del
Cuerpo de Bomberos) por primera vez deberemos tener los siguientes

documentos:

Afiliarse al IESS se estara sujeto a la Ley de Seguridad Social, como se

transcribe en el:

Art. 2.- Sujeto de proteccion. - son sujetos “obligados a solicitar la
proteccion” del seguro general obligatorio, en calidad de afiliados, todas las
personas que perciben ingresos por la ejecucidon de una obra o la
prestacion de un servicio fisico o intelectual, con relacion laboral o sin ella

en particular (Ley de Seguridad Social).

Para la elaboracion de los contratos (Contrato de temporada, Contrato a

prueba) se aplicara en funcién a lo establecido en el Cddigo de Trabajo
Art 11.- Clasificacion. - El contrato de trabajo puedo ser:
a). Expreso o tacito, y el primero, escrito o verbal.
b). A sueldo, a jornal, en participacion y mixto

c). Por tiempo fijo, indefinido, de temporada, eventual y ocasional
d). A prueba
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e). Por obra cierta, por tarea y a destajo

f). Por enganche g) Individual, de grupo o por equipo

Los Contratos a realizar a los trabajadores en presente trabajo de
investigacion seran por: tiempo indefinido, periodo a prueba de 90 dias que
faculta la ley para la justicia laboral y reconocimiento del trabajo para el

hogar que dice en el Art. 3.- Sustitiyase el articulo 15 por el siguiente:

Art. 15.- Periodo de prueba. - en todo contrato de plazo indefinido,
cuando se celebre por primera vez, podra sefalarse un tiempo de prueba,
de duracion maxima de noventa dias. No podra establecerse mas de un
periodo de prueba entre el mismo trabajador y empleador, sea cual sea la
modalidad de contratacion. Durante el periodo a prueba, cualquiera de las
partes lo puede dar por terminado libremente (Cédigo de Trabajo).
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3.1. Fundamentar desde la teoria y conceptos de los planes de
negocio para conocer su estructura y disefio en la micro,

pequefiay medianas empresas.

3.1.1. Resumen ejecutivo

Muchas veces es la Unica que se lee y permite conocer sobre la idea de
negocio, todo plan de negocios debera contener una caratula con datos que
le identifigue como: nombre de la empresa, nombre de los participantes en
la formulacion, periodo que se desarroll6 el plan de negocio, posteriormente
a esto, se debe presentar el indice del documento y el resumen ejecutivo,
este Ultimo debera ser una presentacion breve de los aspectos mas
notables del plan de negocios que se ha elaborado, la misma tendra una
distensién méaxima de tres paginas, siendo lo mas trascendente del plan de

negocios (Weinberger, 2009).

3.1.2. Formulacién de idea del negocio
Un plan de negocios tiene sus origenes y parte de la motivacion personal
o grupal, por lo tanto este debe describir un poco de historia: “cémo nacié
la idea, desde cuando existe, qué motivé su creacién, (...) hechos mas
importantes que hayan transcurrido durante su desarrollo y evolucién”
(Weinberger, 2009, p. 46).

Por lo expuesto anteriormente este comienza con la formulacion de la
idea de negocio, generalmente como conclusién de un analisis del entorno
y un analisis de las fortalezas del grupo empresarial (Weinberger, 2009, p.
46).

3.1.3. Andlisis de la oportunidad
Se debe observar lo que sucede alrededor de la empresa para descubrir
oportunidades, ademas de observador se debe ser optimista, creativo e
innovador para convertir un problema en una oportunidad de negocio,

aprovechandolo para alcanzar el éxito empresarial (Weinberger, 2009).
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3.1.4. Presentaciéon del modelo del negocio
El modelo de negocio son los medios que utiliza una empresa para
conceder valor a sus clientes y generar una utilidad de esa actividad que
incluira la empresa o no en su cadena de valor y como se desemparejara
de sus competidores para crear una posicion Unica en el mercado
(Weinberger, 2009).

3.1.5. Anélisis del entorno
Se debera tomar en cuenta que analizar el entorno serd fundamental
para descubrir oportunidades, identificar las amenazas que dificultan el
ingreso al mercado o la necesidad de cambiar el rumbo de la empresa
pensando en: ¢Cuales son las variables que podrian representar una

oportunidad o una amenaza para la nueva empresa? (Weinberger, 2009).

Un andlisis del entorno estudia los siguientes factores: econdmicos,

sociales, politicos y legales, tecnologicos y ambientales.

3.1.6. Anélisis del mercado

El propietario administrativo es una persona que disfruta tomar
decisiones y hace todo lo posible para contar con informacién oportuna,
veraz y confiable, pero estos suelen plantearse diversas preguntas, no
siempre sus respuestas estan disponibles en las fuentes secundarias y con
la finalidad de conocer ciertas interrogantes como: “¢,Cual es el perfil de su
potencial cliente? ¢ Cuanto cree que el potencial cliente le comprara en los
préximos meses? ¢ Cuanto estara dispuesto a pagar por el bien o servicio
ofrecido? ¢ Cuales son los atributos del producto o servicio por los que el
cliente estaria dispuesto a pagar mas o dejar a su actual proveedor?”
(Weinberger, 2009, p. 55), entre otras, el empresario debe ejecutar un
sondeo o estudio del mercado por medio de entrevistas 0 encuestas

respecto a los clientes, competidores y proveedores
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3.1.7. Planteamiento estratégico
El plan estratégico de una empresa empieza con una relacion de
variables que pudieran representar las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas (FODA).

e Andlisis FODA: las oportunidades y amenazas seran identificadas
en el analisis del entorno y de la empresa gracias al estudio de
mercado, mientras tanto las debilidades y fortalezas de la empresa
se aplicaran para implantar una posicion competitiva en el mercado
gue ayudara a aprovechar las oportunidades y a luchar contra las
amenazas del entorno, trabajando con estos elementos la empresa
realizard sobresalientes actividades que los competidores,
diferencidndose y creando mayor valor para los clientes
(Weinberger, 2009).

e Vision: Finalizado el analisis FODA, el siguiente paso sera
determinar la vision de la empresa, es decir, lo que la empresa quiere
ser en el futuro, alcanzando el suefio del empresario y suele fijarse

en un periodo superior a los tres afos (Weinberger, 2009).

e Misién: Es su razén de ser de una empresa y para poder definirla se
debe responder a las siguientes preguntas: “¢Quiénes somos?
¢, Qué hacemos? ¢Para quién lo hacemos? ¢Coémo lo hacemos?
¢,Doénde lo hacemos? ¢ Por qué lo hacemos? ¢En qué creemos?”
(Weinberger, 2009, p. 64).

e Objetivos estratégicos: Este punto debe cumplir con tres
condiciones: “Establecerse para toda la organizacion, Establecerse
de manera permanente, Establecer en términos cuantitativos, en la
medida de lo posible” (Weinberger, 2009, p. 66).
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e Estrategia de negocio: Estas describen la forma como las
empresas logran sus objetivos, en este sentido responden a la
siguiente pregunta “¢, Cémo voy a actuar para alcanzar los objetivos
propuestos y como voy a responder a la competencia?” (Weinberger,
2009, p. 66).

Las empresas que poseen una sola unidad de negocio, solo tienen
cuatro opciones para ingresar a un mercado 0 mantenerse en €l, estas son
las estrategias de: “Liderazgo, Diferenciacién, Enfoque en costos y Enfoque

en diferenciacion” (Weinberger, 2009, p. 66).

e Fuentes de ventajas competitivas: “La ventaja competitiva es
aquello que posee una empresa y que le sirve para generar valor
para sus clientes, siendo muy costosa, rara y dificil de imitar por
parte de los actuales o potenciales competidores” (Weinberger,
2009, p. 67).

e Alianzas estratégicas: Se puede definir como una relacién entre
personas, empresas 0 paises, que pactan compartir Sus recursos
para “cubrir oportunidades de mercado” (E. Pérez, 1998, p. 27),
lograr un objetivo de beneficio mutuo y conseguir un fin determinado
(Gray, 2013).

Las alianzas estratégicas en la actualidad sirven para compartir recursos
desarrollados y recursos abundantes de una empresa con otra que escasea
(aspecto financiero, y de personal), como en las areas “comercial, técnica,
tecnolégica, fondos, inversiones, credibilidad, prestigio y sistemas

establecidos de distribucion a nivel nacional e internacional” (Torres, 2014,
p. 1).
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* vestigaciony
desarrollof
comercializacidn

*Desamollo de
nuevos productos y
procesos

# Aliarzas para dividir elriesgo
Tecnologia, * Aliarzas de una solka ocasidn
conocimienta larzamientos)

# Acuerdos de mercadotecnia
# Distibuidores de valor

agregado.

s Aliarzas entre
productor y proveedar.

s Lniones para
manufactura.

#Aliarzas productor-

distribuidar * Desarrollo de tecnologia.
#Alianzas comprador- « Unidn Universidad /
proveedar . Industria para
*Alianzas de economia investigacidn.
de escala
* A cuerdos de

colaboracion en
mercadotecnia

llustracién 5: Tipos de alianzas estratégicas.
Fuente: Torres, S. (2014). Que es alianza estratégica, 6.
Elaborado por: El Autor

3.1.8. Plan de marketing
El plan de marketing debe encabezar con una definicién al que se
pretende llegar y cudl es el posicionamiento que la empresa quiere lograr
con el publico objetivo, debe contener: Objetivos, Mezcla de marketing,
Descripcién de producto o servicio, Estrategia de precio, Estrategia de
plaza, Estrategia de promocién, Estrategia de servicio al cliente, Estrategia

de posicionamiento (Weinberger, 2009).

3.1.9. Plan de operaciones
Segun expone Weinberger (2009), el plan de operaciones, tiene como
objeto de implantar:

e “Los objetivos de produccion en funcién al plan de marketing”
(p.75).
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e “Los procesos de produccion en funcion a los atributos del
producto o servicio” (p.75).

e “Los estandares de produccion que haran que la produccion sea
eficiente, se logre satisfacer las demandas de los clientes y la
rentabilidad esperada por los accionistas” (p.75).

e “El presupuesto de inversion para la transformacion de insumos

en productos o servicios finales” (p.75).

3.1.10. Disefio de la estructura y plan de recursos humanos
Determinados los objetivos y estrategias del “plan de marketing” y del
“plan de operaciones”, es muy importante que el empresario desarrolle el
“plan de recursos humanos”, un buen equipo de trabajo son el elemento
clave del éxito empresarial y por ello un recurso humano con cualidades

podria significar una ventaja para la empresa (Weinberger, 2009).

Para cumplir con lo expuesto anteriormente se debe discurrir segun

Weinberger (2009) las siguientes estrategias:

e De reclutamiento, seleccion y contratacion de personal
¢ De induccién, capacitacion y evaluacién del personal
e De motivacion y desarrollo del personal, y de

e Politicas de remuneraciones y compensaciones
3.1.11. Proyeccién de los estados financieros
3.1.12. Evaluacion financiera
El plan financiero es fuertemente importante porque debera reflejar todas
las resoluciones que se ha tomado a lo largo del desarrollo del proyecto y

ademas permite determinar segun los expone Weinberger (2009):

e Los recursos economicos fundamentales para la ejecucion del

“plan de negocios”
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e Los costos totales del negocio (costos de produccion, ventas y
administracion)

e El monto de inversion inicial para iniciar con el negocio

¢ Necesidades de financiamiento

e Las vias de financiamiento, como también las ventajas y
desventajas de cada alternativa

e Proyeccion de los estados financieros, los cuales servira para
encaminar las actividades de la empresa cuando esté en marcha

e Evaluar la rentabilidad econ6mica y financiera del “plan de

negocios”

3.1.13. Conclusiones y recomendaciones
Se debe terminar un “plan de negocios” con las recomendaciones y las
conclusiones que por lo comun responderan a las siguientes interrogantes

como lo describe Weinberger (2009):

e ¢Laempresa es viable en términos econémicos?

e ¢Laempresa es viable en términos operativos?

e ¢Laempresa es viable en términos sociales?

e ¢Laempresa es viable en términos ambientales?

e (Cuales son las grandes oportunidades o las grandes amenazas
que podrian modificar sustancialmente la rentabilidad del
proyecto?

e (Cuales son los aspectos o las condiciones indispensables para
poner en marcha el proyecto?

e ¢ Cuales son los factores que permitiran la creacion y el desarrollo

de una ventaja competitiva?
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3.2. Realizar un diagnostico acerca de los gimnasios de Macas para
conocer lasituacién actual de los pequefios emprendimientos en

actividades fisicas con pesas.

3.2.1. Encuesta realizada
En la parroquia de Macas; actualmente existen pocos emprendimientos
dedicados a la creciente tendencia de la familia ecuatoriana en mantener

su salud y verse bien fisicamente.

Para el cumplimiento del segundo objetivo se realizaron 243 encuestas
a los habitantes de la ciudad de Macas, las encuestas a la ciudadania
permitieron obtener la percepcion que tienen con respecto al problema de
mejorar su salud, apariencia fisica, y asi renovar sus relaciones personales,
terminada las encuestas se procedi6 a tabular y a graficar de forma
ordenada para cada pregunta con su total de respuestas y su respectivo

porcentaje, los resultados son detallados a continuacion.

33



&8 UNIVERSIDAD
(" ¥) CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

1. ¢Acude Usted aun gimnasio?

Tabla 1: ¢ Acude Usted a un gimnasio?

Valoracion Frecuencia Porcoe/ontaje
Si 63 25,93
No 180 74,07
Total 243 100
Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta
Gréfico 1: ¢Acude Usted a un gimnasio?
mSi
m No

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Andlisis: en la Tabla 1, se observa que la mayoria de los habitantes no

acuden a un gimnasio representados por el 74,07%, mientras que un

25,93%, menor al anterior si asiste al gimnasio, es por ello que este estudio

de mercado es de vital importancia para poder determinar la futura

demanda o ver las condiciones de viabilidad del proyecto a implementar.

34



&8l UNIVERSIDAD
h' CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

2. ¢Por quérazon no asiste aun gimnasio?

Tabla 2: ¢Por qué razén no asiste a un gimnasio?

Valoracién Frecuencia Porcoe/ontaje

Falta de tiempo 81 33,33
Falta de dinero 47 19,34
Por la distancia 63 25,93
No le interesa 52 21,40
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Gréfico 2: ¢Por qué razon no asiste a un gimnasio?

21,40%

M Falta de tiempo
m Falta de dinero
 Por la distancia

No le interesa

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Andlisis: En la Tabla 2, se puede observar que existe un 33,33% que
no asiste a un gimnasio por falta de tiempo, el 25,93% no asiste por la
distancia, un 21,40% no le interesa asistir y en un 19,34% por falta de
dinero.

La mejor forma de generar una motivacion a la realizacion de actividades
fisicas es encontrar los objetivos por las cuales las personas buscan
comenzar mejorar su salud en un gimnasio, es por esto que Nitro Gym
Macas se centrara en buscar actividades que ayuden a lograrlos, ya sean
para bajar de peso que normalmente es de mayor frecuencia, tonificacion,

rehabilitacion, status social, reducir niveles de tensién, entre otros.
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3. ¢ Siusted asiste a un gimnasio como realiza el pago?

Tabla 3: Si usted asiste a un gimnasio como realiza el pago

Valoracién Frecuencia Porc(;)ntaje

Diariamente 11 4,53
Semanal 8 3,29
Mensual 44 18,11
Ninguno 180 74,07
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Gréfico 3: Si usted asiste a un gimnasio como realiza el pago

[
4,53% 3,29%

18,11% Diariamente
Semanal
Mensual

Ninguno
74,07%

Elaborado por: EI Autor
Fuente: La encuesta

Andlisis: Se observa en la Tabla 3, que el 74,07% no realiza un pago
por cuanto no asisten a un gimnasio, mientras que un 18,11% realizan sus
pagos de manera mensual, en un 4,53% lo realizan de manera diaria, y un
3,29% realizan sus pagos de manera semanal.

Nitro Gym Macas prestara especial atencion a la fidelizacion de los
clientes para evitar que se vayan a otro gimnasio, facilitando que el pago
sea lo mas llevadero posible a modo de fraccionamientos mensuales o
incluso ofertas especiales para aquellos que acrediten su situacion de
desempleo (Calle, 2015; Espinosa & Nufiez, 2014; Villanueva, 2015).
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4. Cuanto pagaria o esta usted en condiciones de pagar por asistir
aun gimnasio.

Tabla 4: Cuanto pagaria o esta usted en condiciones de pagar por asistir a
un gimnasio

Valoracion Frecuencia Porcoe/ontaje

Diario 1,5 USD 54 22,22
Semanal 7,00 USD 31 12,76
Mensual 20,00 USD 158 65,02
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Gréfico 4: Cuanto pagaria o esta usted en condiciones de pagar por
asistir a un gimnasio

m Diario 1,5 USD
m Semanal 7,00 USD
™ Mensual 20,00 USD

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Se puede observar en la Tabla 4, que el 22,22% estaria dispuesto a
pagar diariamente, y en un 12,76% realizaria el pago de manera quincenal.
Uno de los inconvenientes que siempre se debe tomar en cuenta es
establecer el precio, sin embargo Nitro Gym Macas, realiz6 una
investigacién respectiva donde se determiné que el rango del precio
aceptado por el consumidor podria llegar a 20 délares mensuales, que

representa el 65,02% de los encuestados.
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5. Si se implementara un gimnasio en el centro de la ciudad de
Macas y usted decidiera ir, qué dias asistiria usted (escoger los
dias en los que mas asistiria)

Tabla 5: Si se implementara un gimnasio en el centro de la ciudad de
Macas y usted decidiera ir, qué dias asistiria usted

Frecuencia Porcentaje
., % Total
Valoracién : : %

Si No Si No
Lunes 0 0 0 0 0
Martes 0 0 0 0 0
Miércoles 156 87 | 64,20 | 35,80 100
Jueves 0 0 0 0 0
Viernes 156 87 | 64,20 | 35,80 100
Sabado 0 0 0 0 0
Domingo 138 104 | 56,79 | 42,80 100

Elaborado por: EI Autor
Fuente: La encuesta

Gréfico 5: Si se implementara un gimnasio en el centro de la ciudad de
Macas y usted decidiera ir, qué dias asistiria usted

70

64,2 64,2
60 56,79
50
2,8
40 5,8 5,8
mSi
30 H No
20
10
0 0 0 O 0 O 0 O
0
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

Elaborado por: EI Autor
Fuente: La encuesta

Se observa en la Tabla 5, que los dias miércoles y viernes es mas
aceptado por los encuestados con el 64,20% respectivamente para ambos
dias, mientras que para el dia domingo decae al 56,79% de aceptacion. En
base a lo observado, existen personas dispuestas a asistir los dias
domingos al gimnasio, se debe analizar nuevas y excelentes estrategias
para la respectiva promocién del servicio.
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6. Encasodeque usted asista o quiera asistir aun gimnasio en que
horario le gustaria hacerlo.

Tabla 6: En caso de que usted asista 0 quiera asistir a un gimnasio en que
horario le gustaria hacerlo.

Valoracion Frecuencia Porcoe/ontaje

05:00 Am — 08:00 Am 107 44,03
08:01 Am — 12:00 Pm 26 10,70
12:01 Pm —17:00 Pm 12 494
17:01 Pm — 23:00 Pm 98 40,33
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Grafico 6: En caso de que usted asista o quiera asistir a un gimnasio en
que horario le gustaria hacerlo.

m 05:00 Am —08:00 Am
40,33%
m 08:01 Am —12:00 Pm

12:01 Pm —17:00 Pm

17:01 Pm —23:00 Pm

4,94%

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

A este cuestionamiento, en la Tabla 6, se puede observar que el horario
mas apropiado para realizar actividades fisicas es durante las mafianas de
las 05:00 a 8:00 am en un 44,03%, y en un 40,33 prefieren en la noche a
partir de las 17:01 a 23:00 pm.

Uno de los grandes inconvenientes al momento de comenzar una
planificacion de entrenamiento, es la organizacion del tiempo para los
consumidores, ya que se debe encontrar una hora apropiada, por ello Nitro
Gym Macas debe tomar en cuenta que el horario de mayor preferencia es

en la mafiana y por la noche.
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7. Qué caracteristica analizaria para ingresar a un gimnasio.

Tabla 7: Qué caracteristica analizaria para ingresar a un gimnasio

Valoracion Frecuencia Porcoe/ontaje

Instalaciones e infraestructura 11 453
Variedad de servicios 138 56,79
Calidad de servicios 72 29,63
Localizaciéon 17 7,00
Existencia de instructores 5 2,06
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Grafico 7: Qué caracteristica analizaria para ingresar a un gimnasio
2,06%

4,53%

M Instalaciones e
infraestructura

7,00%

m Variedad de servicios

= Calidad de servicios

Localizacién

M Existencia de instructores

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

En la Tabla 7, se observa que el 56,79% manifiestan que para ingresar
a un gimnasio tomarian en cuenta la variedad de servicios que presenta el
gimnasio, y en un 29,63% prefiere que exista buena calidad de servicios,
por cuanto es de gran importancia al momento de invertir por la salud,
pocos prefieren la localizacién en un 7%, instalaciones en un 4,53% vy el
2,06% la presencia de instructores.

Cumplir con las necesidades y deseos de los clientes, siempre debe ser
el principal objetivo de toda empresa, por lo que se debe tomar en cuenta
los factores de preferencia al instante de escoger un gimnasio.
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8. ¢Cudl seriasu principal razén que le motive buscar un gimnasio?

Tabla 8: ¢ Cudl seria su principal razén que le motive buscar un
gimnasio?

Valoracién Frecuencia Porc(;)ntaje

Bajar de peso 158 65,02
Tonificacion 35 14,40
Rehabilitacion 5 2,06
Status social 1 0,41
Reducir niveles de stress 44 18,11
Total 243 100

Elaborado por: EI Autor
Fuente: La encuesta

Gréfico 8: ¢ Cudl seria su principal razén que le motive buscar un
gimnasio?

0,41%
2,06% [

M Bajar de peso

M Tonificacidn

1 Rehabilitacion
Status social

M Reducir niveles de stress

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Los datos mostrados en la Tabla 8, se observa que el 65,02% lo hacen
para bajar de peso, el 18,11% para reducir niveles de stress, es decir por
salud, mientras que el 14,40% lo hace por tonificar su cuerpo, un 2,06% por
rehabilitacion y en un 0,41% por status social.

La mejor forma de generar motivacion a la realizacién de actividades
fisicas es encontrar los objetivos por las cuales las personas buscan
comenzar en un gimnasio, es por ello que Nitro Gym Macas se centrara en
buscar actividades que ayuden a lograr las necesidades de los
consumidores.
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9. En caso de asistir a un gimnasio que servicios le gustaria que

existiera.

Tabla 9: En caso de asistir a un gimnasio que servicios le gustaria que

existiera

Valoracion Frecuencia Porcoe/ontaje

Aerobics 11 453
Pesas 71 29,22
Bailo terapia 16 6,58
Fisicoculturismo 44 18,11
Yoga 101 41,56
Total 243 100

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

Grafico 9: En caso de asistir a un gimnasio que servicios le gustaria que
existiera

4,53%

m Aerobics
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18,11%

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

En la Tabla 9, se observa que el 41,56% manifiesta que desearian que
exista el servicio de yoga, un 29,22% le gustarias alzar pesas, en un
18,11% dice que existieran servicios de fisicoculturismo, un 6,58%
bailoterapia y en un 4,53% aerobics.

En estos dias existe un sin numero de posibilidades en actividades
fisicas, sin embargo el éxito de Nitro Gym sera trabajar con las principales
preferencias de los usuarios.
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10. ¢Conoce algunos de los siguientes gimnasios?

Tabla 10: ¢ Conoce algunos de los siguientes gimnasios?

Valoracion Frecuencia Porc&ntaje
Is time Gym 142 58,44
Corpus Gym 79 32,51
Jaguar Gym 9 3,70
Tatys Gym 13 5,35
Total 243 100
Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta
Gréfico 10: ¢Conoce algunos de los siguientes gimnasios?
3,70%
B Stam Gym

m Corpus Gym
W Jaguar Gym

Tatys Gym

Elaborado por: El Autor
Fuente: La encuesta

En la Tabla 10, se observa que el 58,44% manifiesta conocer Is time
Gym, el 32,51 Corpus Gym, un 5,35 Tatys Gym, y en un 3,70% Jaguar
Gym.

El posicionamiento en la mente del consumidor de la competencia hay
que saberlo manejar, para que en su momento pueda tomar la nueva
opcién de Nitro Gym Macas, ganar valor y posicionamiento es el objetivo a
seguir en corto y largo plazo, sabiendo que existe fuertes competidores que

es Is time Gym y Corpus Gym.
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3.3. Presentar una propuesta para la implementacion de un plan de

negocio.

3.3.1. Resumen ejecutivo
El presente plan de negocios expone que es factible fructificar las
oportunidades del entorno y las ventajas comparativas para generar
ventajas competitivas que hagan sostenible el modelo de negocio orientado
a mantener un estilo de vida saludable en los usuarios que tienen un nivel
de vida sedentaria y que busca salud, conveniencia y placer en programas

de rutinas que realiza.

Somos un gimnasio exclusivo para usuarios de todas las edades de la
ciudad de Macas, que busca cumplir con el objetivo planteado vendiendo
un servicio profesional, contara con personal preparado e instalaciones
modernas y adecuadas para determinar las rutinas de ejercicios en base al
nivel, necesidades y limitaciones fisicas de los clientes en cada uno de las
secciones (Aerobics, Pesas y cardio, Bioterapia, Fisicoculturismo y Yoga),

secciones que ofrecemos a los clientes que son nuestra principal garantia.

3.3.2. Formulacién de idea del negocio
NITRO GYM Macas nace de la idea de poner en practica los

conocimientos universitarios adquiridos y ser generador de empleo.

3.3.3. Andlisis de la oportunidad

Los usuarios de gimnasios de hoy buscan mejora su presencia y salud,
de acuerdo con los resultados de las encuestas realizadas sobre este plan
de negocios, especificamente en la pregunta que dice: En caso de asistir a
un gimnasio que servicios le gustaria que existiera, se puede deducir que
la mejor oportunidad de este negocio es conjuntamente los servicios
completos de pesas y yoga con un 29,22% y 18,11% respectivamente, las
encuestas decidieron que estos servicios se diferencien de los otros

gimnasios que existentes en la ciudad de Macas.
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El yoga es uno de los servicios adicionales que hacen la diferencia, sin
embargo, no se puede dejar de lado el concepto basico de gimnasio, la
variedad de rutinas, ejercicios y maquinas para la reduccion de medidas en
el caso de las mujeres gluteos, abdomen, brazos, etc, y aumento de
medidas en el caso de los hombres como los brazos, piernas, pectorales,
etc, la edad no es un problema, es darle la oportunidad de brindarle el mejor

servicio acoplandose a los requerimientos de los usuarios.

Este negocio no es un proceso productivo, se trata de un servicio,
centrandose en el bienestar de nuestros clientes, quienes podran disfrutar
de una excelente infraestructura, divididas en una sala para formar y
mantener el cuerpo con una variedad de maquinas, desde bicicleta estatica
a banco de pesas. Se incluyen vestuarios equipados con ducha superando

la expectativa en comparacién con otras empresas dedicadas al gimnasio.

Por otro lado, segun el andlisis de la encuesta con respecto a la
competencia arrojo que la mayoria de gimnasios de la ciudad de Macas
son centros de estilo fitness y no abarcan otros servicios. La propuesta de
estos centros es realizar una combinacién de ejercicios con nutricion pero
gue no cubre todas las necesidades que los habitantes de Macas desean.
Este negocio se ha visto identificando como una buena alternativa de

negocio.

Segun el estudio de mercado el gimnasio es apreciado y demandado por
usuarios de todas las edades, por ser un gimnasio que presenta
caracteristicas como: Instalaciones e infraestructura propia, Variedad y
Eficacia en el servicio, y Existencia de instructores.

3.3.4. Presentaciéon del modelo del negocio

La creciente preocupacion por el aspecto fisico y la salud han

incrementado la demanda de empresas de servicios deportivos. Por lo que
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la implementacion de un gimnasio es hoy en dia una alternativa con mas

expectativas de futuro para el pequefio y mediano empresario.

En conclusion, las franquicias es uno de los modelos de negocio que
asesoraran a los empresarios en aspectos organizativos, gestion interna
del centro, sobre todo auxiliandose de la experiencia previa y
favoreciéndose de una imagen de marca globalizada. Otra posibilidad, es
contar con los servicios de consultoras especializadas que se encargarian
de realizar los estudios del mercado sectorial en la oferta y la demanda,

imprescindible para la consecucion del gimnasio.

3.3.5. Andlisis del entorno

Entorno econdmico: Los costos de las méaquinas y herramientas
deportivas utilizadas para el desarrollo de las actividades del gimnasio,
podrian repercutir en los costos de los servicios, teniendo en cuenta que
algunas de estas maquinas no son fabricadas en el pais y que para
adquirirlas deben importarse, considerando asi los impuestos y demas
aranceles que se deben solventar para poder ingresarlas al pais.

Cuadro 1: Herramientas y maquinarias
DESCRIPCION PRECIO | o ANTIDAD | TOTAL
UNITARIO
Colchoneta $12,00 24 $288,00
Extensién 200 Ibs. $1.450,00 1 $1.450,00
Femoral acostado 150 Ibs. $1.420,00 1 $1.420,00
Prensa atlética $1.450,00 1 $1.450,00
Pantorrilla sentada $439,41 1 $439,41
Polea alta $1.280,00 1 $1.280,00
Banco de pecho plano $449,00 2 $898,00
Banco de pecho inclinado $560,00 2 $1.120,00
Predicador $440,00 2 $880,00
Porta discos $230,00 1 $230,00
Porta mancuernas $459,00 1 $459,00
Porta barras $265,00 1 $265,00
Barra olimpica 2,20 500 Ibs. $140,00 5 $700,00
Barra olimpica z $100,00 3 $300,00
Barra romana olimpica $100,00 2 $200,00
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1800 libras en disco $2.000,00 1 $2.000,00
650 Ibs en mancuernas $800,00 1 $800,00
Bicicleta spinning $600,00 3 $1.800,00
Eliptica spinning $1.250,00 2 $2.500,00
Caminadora body strong $4.600,00 1 $4.600,00
Hombro sentado 170 Ibs. $1.500,00 1 $1.500,00
Gliteos vertical $1.400,00 1 $1.400,00
Prensa hack $1.430,00 1 $1.430,00
Hammer de abdominales $665,00 1 $665,00
Polea gemela mévil 400 Ibs. $2.250,00 1 $2.250,00
Espejo $50,00 5 $250,00
Computadora $1.200,00 1 $1.200,00

TOTAL | $31.774,41

Fuente: Factura / Compra
Elaborado por: El Autor

El nivel de ingresos de los potenciales consumidores es un gran
determinante en la evaluacion del entorno, puesto que los servicios que
ofrece un Nitro Gym Macas no son estimados como un servicio de primera
necesidad y que por el contrario instituyen algo ostentoso, por lo tanto,
ademas de un cambio en la conciencia de la poblacion sobre lo
transcendental de la actividad fisica para el bienestar, ser4 necesario que
los futuros clientes dispongan de recursos para destinarlo a actividades
deportivas.

Asi mismo las nuevas politicas pueden incidir en el aumento de sueldos
para los trabajadores, repercutiendo de esta manera en el pago de
honorarios de instructores y de personal administrativo del gimnasio.

Entorno Politico - Legal: Para que NITRO GYM entre en
funcionamiento a futuro como persona juridica, sera necesario tramitar los

respectivos permisos de legalizacion:

e Reservar un nombre.
e Elaborar los estatutos.
e Abrir una cuenta de integracion de capital.

e Elevar a escritura publica.
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e Aprueban el estatuto.

e Publicar en el diario.

e Conseguir permisos municipales.

e Registrar la empresa.

e Realizar la Junta General de Accionistas.
e Obtener los documentos habilitantes.

¢ Inscribir la designacion del representante.
e Conseguir el RUC.

e Para el banco conseguir la carta.

Por otra parte, también desempefian un papel importante en la
constitucién y posterior funcionamiento del gimnasio los aspectos politicos
como: la estabilidad politica, cambio de leyes tributarias y cambios en las

leyes laborales del pais.

Entorno Socio-Cultural: Los beneficiarios de este servicio, son
individuos de todas las edades, y en la actualidad son practicados por
ambos géneros, que poseen o no estudios superiores, sin embargo, se ha

comprobado que a mayor status social mayor practica deportiva existe.

Las personas buscan realizar actividad fisica dependiendo de
situaciones especificas en el afio, siendo los meses de temporada

vacacional, los mas altos.

Hoy en dia el acelerado ritmo de vida de los individuos hace que salgan
de sus trabajos a llenar los espacios deportivos, usar las pistas de baile y
sudar en las caminadoras y demas maquinas cardiovasculares mientras se
enfocan en un solo objetivo, desesterarse y olvidarse de esta manera del

costo que han asumido por aquello.

Ademas del beneficio de realizar una actividad fisica, muchos usuarios

asisten a los gimnasios, por beneficio psicoldgico, los cuales son variados
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dependiendo de cada persona, entre los principales son los siguientes:
conocer personas, hablar con alguien, salir de casa, sentirse mas rapido,
conseguir mejor imagen, ligar, sentirse parte del montén, seguir la moda,

sentirse joven.

En consecuencia, los méviles que motivan a un individuo a buscar un

gimnasio son:

e Por estética: Hoy en dia la sociedad nos impone un modelo de
“cuerpo perfecto” el cual todos quisiéramos tenerlo para sentirnos

aceptados dentro de un mundo superficial.

e Por moda: Hoy las mujeres y hombres buscan lucir delgados y bien
definidos; todo esto para lucir vestuarios ajustados al cuerpo y

causar asombro.

e Por salud: Uno de los padecimientos modernos que cobran mas
vidas a nivel mundial es la obesidad, volviéndose vulnerable a
varias enfermedades como: hipertensién, diabetes, infartos, entre
otros. Un individuo obeso/a no necesariamente debe ser gordo/a,
basta con medir el porcentaje de grasa corporal, para determinar

gue es obeso.

Entorno Tecnoldgico: Dado el hecho de que los usuarios ya estan
enervados que los gimnasios ofrezcan siempre lo mismo, la tendencia de
nuevas maquinas tecnolégicas e implementos deportivos logran la

atraccion de los mismos seguir cuidando su fisico.

Ademas, el desarrollo de nuevas predilecciones en cuanto al cuidado
fisico logra introducirse en el mercado una alternativa a usuarios que
buscan reducir tiempo, esfuerzos y lograr trasformaciones significativas en

un menor tiempo.
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Tendencias fisicas como el pole dance, crossfit, yoga, taichi, entre otras;
logran captar adeptos, puesto que son las tendencias fisicas que estan en

boga en la actualidad.

3.3.6. Andlisis del mercado

Dado que las actividades que se realizan en los gimnasios, se
desarrollan dentro de un mercado competitivo, en el cual los progresos en
las actividades y servicios marcan la diferencia entre unas y otras, es
necesario realizar la investigacion para conocer la situacion actual del
mercado y contar con informacion necesaria para la toma de decisiones
acerca de la inversion, a continuacion, se presentan los objetivos que se

esperan alcanzar con esta investigacion:

Conocer necesidades insatisfechas de los usuarios potenciales para

implementar las preferencias de programas fisicos.

e Conocer un horario frecuentado para disponer de un personal de
apoyo y ajustar horarios.

e Identificar el nivel de satisfaccion de los clientes sobre la
competencia actual para comprender el nivel de aceptacion que
tendrd NITRO GYM con los servicios que ofrecera.

e Conocer qué precio estarian dispuestos pagar los interesados para

mejorar los servicios del gimnasio.

El andlisis de mercado se muestra desde las paginas 22 a la 32 del

presente trabajo.
3.3.7. Planteamiento estratégico
Andlisis FODA: Para la realizacion de los objetivos de Nitro GYM

Macas, es necesario identificar las fortalezas y debilidades, asi como las

oportunidades y amenazas que tendra “en el mercado”.
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Cuadro 2: Matriz FODA.

gimnasio para atraer
a los wusuarios del
sector y de sectores
cercanos

4. Disefiar programas de
seguimiento de rutina
para los usuarios.

Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
Factores | 1. Asesoramiento con | 1. Poca experiencia
internos entrenadores. en el negocio
2. Oferta de disciplinas | 2. Segmento de
Factores fisicas modernas mercado reducido
externos 3. Infraestructura
OPORTUNIDADES | Estrategias FO Estrategias DO
1. Acceso a|l. Ofrecer disciplinas | 1. Aplicar a
financiamiento fisicas adecuadas préstamos
2. Incluir a adultos para nifios y adultos otorgados por
mayores y mayores con entidades publicas
nifios profesionales 0 privadas.
3. Diversificacion capacitados. 2. Aprovechar las
de servicios 2. Brindar disciplinas instalaciones y
4. Publico de fisicas actuales y que servicios para
sectores gozan de aceptacion atraer a usuarios
cercanos por los usuarios. de sectores
3. Utilizar la cercanos.
infraestructura y
tecnologia del

AMENAZAS Estrategias FA Estrategias DA
1. Expansién  de | 1. Fidelizar a los | 3. Capacitacion
competidores usuarios. constante del
2. Incremento de | 2. Ofrecer tendencias personal para
impuestos. actuales y comunes retener y atraer a
3. Aparicién de para cerrar paso a los los usuarios.
servicios competidores.
sustitutos.

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: El Autor

Vision: Llegar a ser para el 2022 la mejor opcion entre los gimnasios del

canton Morona.

Misidn: Somos un gimnasio exclusivo dedicados a aumentar la calidad

de vida a partir del desarrollo de actividades fisicas para usuarios de
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distintas edades. Nuestros usuarios buscan un estilo de vida saludable,
mantenerse fisica y mentalmente sanos, preocupandonos por cumplir con
estos objetivos, contamos con un instructor altamente calificado e

instalaciones modernas y apropiadas para programa que ofrecemos.

Objetivo estratégico:

e Contar con profesional calificado de Macas para el 6ptimo
progreso de las actividades del gimnasio.

e Determinar rutinas de ejercicios en base del nivel del cliente
(principiante, intermedio o avanzado), segun sus necesidades y
limitaciones fisicas.

e Obtener un beneficio anual neta de 18% durante los préximos 5
anos.

e Proporcionar un servicio confiable para superar expectativas de
los clientes, aceptando sus sugerencias y ajustando los servicios

a sus requerimientos.

e Fuentes de ventajas competitivas

Puesto que en la ciudad de Macas existe 5 gimnasios y clubes
deportivos, nuestra empresa contara con competencia directa, no obstante,
en Macas no existe ningln gimnasio que tenga todos los servicios que
ofrece Nitro Gym Macas, por lo tanto, aprovecharemos esta situacion para
alcanzar ventajas competitivas. Desde un punto de vista personal, nuestros

primordiales competidores son:

Cuadro 3: Datos de la empresa.

Nombre Direccion Dlr\(/evc‘:acblon
Is Time Gym Calle tarqui y Guamote No dispone
Corpus center Fitness | Soasty s/ny 5 de Agosto No dispone
Jaguar Gym Soasty y Capitan de Villanueva | No dispone
Tatys Gym Av. 13 Abril y Gonzalo Castillo | No dispone

Elaborado por: El Autor
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Para alcanzar ventajas competitivas en coste con respecto a la
competencia se estan proponiendo varias opciones, una de ellas seria no
cobrar matriculas a aquellos usuarios que traigan a otro futuro usuario a
inscribirse en el gimnasio, otra opcidn seria hacer bonos semanales,
mensuales, trimestrales, semestrales y anuales para reducir las cuotas

cuanto mayor tiempo sea el bono.

Siguiendo la linea anterior, la competencia tiene la ventaja respecto a
Nitro Gym Macas, ya que llevan afios en el mercado por lo tanto son mas
reconocidos y tienen una concurrencia fija y la gente conoce sus precios,

su localizacion y como trabajan.

Por otra parte, se cuenta con la ventaja de estar en el centro de la ciudad
y por ello se explotarda con mayor fuerza las ofertas para los colegios,
actividades para individuos mayores de edad y con algun tipo de
capacidades especiales. Se esperara que ese sea uno de nuestros puntos

fuertes a la hora de competir con los deméas gimnasios.

Se tendrd que emular a empresas que lleven afios con buenos
resultados, puesto que estos resultados demuestran que su manera de
trabajar funciona, ademas se buscara puntos débiles de otras empresas

para mejorarlas y hacernos una empresa mas fuerte.

Is Time Gym y Corpus Gym fitness, son las dos empresas dominantes
en el sector, por ubicacion e instalaciones cuentan con un gran nimero de
clientes.

e Alianzas estratégicas.
NITRO GYM implementara un programa de bienestar colectivo para los

estudiantes de colegios del sector, cuyo propdsito sera velar por la salud

integral, mejorar la productividad y colaborar en mantener un buen clima
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organizacional, llevando asi un servicio de calidad para los colegios y su

capital humano.

Hoy por hoy dentro de los colegios existen elementos como el
ausentismo escolar y el estrés causado por problemas de salud que
paralizan las funciones de aprendizaje de los estudiantes, para ello NITRO
GYM alentara y motivara a los estudiantes a realizar ejercicios. El mundo
escolar debera entender que aquellos que realizan actividades fisicas con
frecuencia, mejoran su nivel de rendimiento o resultados en el estudio;

retornando asi la inversion en productividad y beneficios.

NITRO GYM se caracteriza por tener un servicio personalizado para sus
clientes, ofreciendo un plan de ejercicios que se inicia desde el primer dia
donde se realiza una evaluacion fisica, posteriormente se brindara
orientacion en materia nutricional y de entrenamiento para lograr sus
objetivos a alcanzar. Estar en NITRO GYM es sindénimo de lograr los

resultados que se esperan.

3.3.8. Plan de marketing

Objetivos de plan de marketing

Objetivo General
e Dar a conocer NITRO GYM Macas en el cantébn Morona y

sectores cercanos.

Objetivos Especificos
e Presentar las distintas disciplinas fisicas que ofrece NITRO GYM.
e Establecer el precio adecuado para cada disciplina fisica en
NITRO GYM.

e Promocionar el gimnasio estableciendo la mejor alternativa para

mejorar a la empresa.
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Mercado meta

Para reconocer el mercado objetivo en el presente estudio, se procedera
a realizar la respectiva segmentacion, tomando en cuenta las siguientes

caracteristicas:

e Ubicacion geogréfica: region, tamafio de la poblacién, etc.
e Demografia: edad, sexo, etc.
e Factor socioecondémico: localizacién, nivel de estudio, etc.

e Factor psicogréfico: estilo de vida, identidad, etc.

Segun las caracteristicas anteriormente mencionadas, los futuros

usuarios de NITRO GYM gquedan definidos de la siguiente manera:

Cuadro 4: Segmentacién de mercado.
Variables de segmentacion

Caracteristicas Aspectos

Pais: Ecuador

Provincia: Morona Santiago
Ciudad: Macas

Sector: Centro

Edad: Todas las edades
Demografia Sexo: Hombre y mujeres
Estado civil: Indistinto

Ingresos: Medio / Medio alto
Profesion: Indistinta

Geograficas

Socio-econdmicas

Psicograficas Estilo de vida: Buscan la estética y salud
Elaborado por: El Autor

Como se puede observar en el Cuadro 4, el mercado meta de acuerdo
a las variables geograficas, hace referencia a personas que residen en la
parroquia de Macas. Se puede concluir que los usuarios de NITRO GYM,
seran personas de ambos géneros de edad variada, de nivel
socioecondmico medio a medio alto y que acuden a realizar actividad fisica

ya sea por belleza o asuntos de salud.
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Posicionamiento

Se podria implementar la estrategia de posicionamiento a través del
nombre, ya que las personas podrian relacionar el nombre de NITRO GYM
con fuerza o poder, el cual hace alusion a personas fuertes y sanas. De
esta manera se podria posicionar en la mente del usuario de manera
sencilla: NITRO = poder = deporte. Otra estrategia de posicionamiento
seria posicionar al gimnasio con relacién a la competencia, es decir, que
los usuarios perciban que los servicios que ofrecerd NITRO GYM seran
mejores que los servicios que ofrece la competencia, puesto que el
gimnasio tendra amplia ventaja competitiva en servicios, asesoria, entre
otros. Las estrategias de posicionamiento que haran énfasis para impulsar

el gimnasio son:

La oferta de nuevas tendencias para el cuidado fisico, como el
crossfit y el yoga, puesto que ningin competidor del sector los
tiene en su haber.

e Flexibilidad de horario se ajustara al estilo de vida de los usuarios.
NITRO GYM atendera desde las 05h00 hasta las 22h00, teniendo
en cuenta que algunos de los posibles usuarios terminan su
jornada laboral muy tarde.

e Atencion personalizada a cada usuario.

e Promover la imagen de que sera un gimnasio dirigido para todo

publico, un “gimnasio familiar’. Infraestructura propia, “extensa y

comoda’.
3.3.9. Plan estratégico
El plan estratégico a detallarse a continuacion sera lo que se desea que
sobresalga en todas las actividades que se desarrollen en la empresa Nitro

Gym Macas, los cuales deberan ser entendidos y sentidos por todos los

empleados que pertenezcan a la misma; sélo asi podran reflejarlos en su
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labor diaria, ademas deben ser transmitidos a través de medios difusivos a

toda la organizacion con el objetivo de lograr una interiorizacion total.

Clientes / servicios

e Satisfacer las necesidades del cliente con honestidad y
responsabilidad.

e Comprometerse con el cliente brindando un servicio de calidad
haciendo las cosas bien desde la primera vez para evitar caer en
Improvisaciones o en acciones correctivas futuras.

¢ Difundir plena seguridad y confianza en los clientes mediante la
seriedad en el servicio que ofrece la empresa.

e Elrespeto es fundamental en el momento de mantener relaciones
cordiales con los clientes.

e Conservar con total lealtad y discrecion la informacion personal

de cada cliente.

Negociacion / ética

¢ Comunicacion adecuada, clara y oportuna con clientes internos y
externos al momento de intercambiar ideas y realizar
negociaciones.

e Justicia y equidad en la solucion de problemas internos y
externos.

e Honestidad, sentido critico y constructivo, para hacer
observaciones y sugerencias que permitan mejorar las
negociaciones.

e Respeto ante las opiniones y sugerencias de las personas que
intervienen en la negociacion.

e Comprometerse a cumplir con lo estipulado en las reglas de las
negociaciones.

¢ Negociar con rectitud, integridad y transparencia.
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Trabajo / desarrollo integral

e Trabajar en equipo con responsabilidad, lealtad y compromiso,
uniendo fuerzas y conocimientos, que den cumplimiento a los
objetivos de la empresa y solucién a los problemas de los clientes.

e Brindar y cultivar un ambiente de confianza y respeto a nivel
general en la organizacion a través de una buena relacién laboral
con los compafieros de trabajo, clientes, proveedores, etc.

e Establecer vinculos de confianza entre los miembros de la
organizacibn para mantener una comunicacion apropiada,
logrando el mejoramiento en la operacion de la empresa.

e Asumir con humildad y madurez los errores que se presentan en
el desempefio de las actividades diarias, aprendiendo de los

Mmismaos.

Sinergia/ resultados

e Estimular permanentemente la mejora continua de los resultados
con creatividad, innovacion, sinergia y trabajo en equipo.

e Mejorar la calidad del servicio mediante la perseverancia del
personal para alcanzar resultados que superan las expectativas
de los clientes.

e Motivar y establecer programas de capacitacion, que permita
adquirir a los empleados conocimientos y destrezas aplicables en
el trabajo diario

3.3.10. Plan de operaciones.

En este apartado se expone el plan de operaciones donde se resume
todos los aspectos técnicos de la prestacion de servicios del gimnasio
NITRO GYM. Se comenzara con una breve descripcion de la localizacion
del local, enfatizando el porqué de la zona elegida y las caracteristicas mas

destacadas.
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La totalidad de las empresas, sean estas privadas o publicas, han
tomado conciencia de la necesidad de operar guiadas por los principios de

la calidad, que se pueden resumir en:

e Evaluacién, aprendizaje y mejora.
e Orientar al cliente.
e Compromiso y participacion de todos los implicados en las

actividades de la empresa.

Ubicacion del negocio: El local es uno de los componentes que mas
puede influir en el éxito de la empresa. Por lo que es necesario que este
ubicado centralmente en la ciudad de Macas, donde exista afluencia de
publico importante. Se decidi6 que fuera central puesto que la
infraestructura es propia y después de hacer un estudio de mercado para
ver los gimnasios que existen en Macas, se observé que esta parroquia
dispone de 5 gimnasios. A continuacion, se puede observar en la llustracion

2 los gimnasios que se encuentran mas cercanos a Nitro Gym Macas.

Q Selva box-fit

Gym corpus Q
| Q NITRO-GYM MACAS

a

=
it Time Gym Q
Q Mantis X-fit

llustraciéon 6: Gimnasios cercanos en Macas
Fuente: Google Map 2018

Macas se encuentra ubicado en la amazonia ecuatoriana, en la provincia

de Morona Santiago, cantdon Morona, se encuentre entre las coordenadas
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geograficas 79° 05 de longitud W; 01° 26" de Latitud Sur y 76° y 35de
longitud Oeste; 03° 36" Latitud. Su clima es tropical y se puede acceder a

esta ciudad desde Cuenca, Puyo y Riobamba por trasporte publico y aéreo

desde la ciudad de Cuenca.

Las localidades limitrofes de Macas, al norte con 2 cantones Pablo VIy

Huamboya, al sur con los cantones Logrofio y Tiwinza, al este el cantdn

Taisha y al oeste con la provincia de Chimborazo. Concretamente, el

gimnasio se ubicara en la Calle Cuenca, entre las calles 24 de Mayo y 9 de

Octubre, siendo estas calles muy transitadas y contando con numerosos

negocios. A continuacion, se puede observar como el circulo rojo de la

imagen, sefiala donde quedaria el gimnasio.

=

]
=
=
P
£ Al
[n

i [
3 g A - Do

o Gym corpus

NITRO-GYM MACAS )5

kT I&Fa

llustracion 7: Ubicaciéon del Gimnasio Nitro Macas
Fuente: Google Map 2018

Distribucion en planta

El gimnasio NITRO GYM se ubicard en la planta baja de un edificio

propio y de reciente construccién, con un area de 500 metros cuadrados,

qgue habra que distribuir para una maxima distribucién de las instalaciones.
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El reparto de las areas totales para la distribucion del gimnasio de 500

m2 seria:

e Zona de recepcion.

e Despacho para entrenador personal.

e Vestuarios, bafios (masculino y femenino).
e Sala Musculacién y cardiovascular.

e Sala clases colectivas.

e Almacén.

Se describe a continuacién cada una de las areas mencionadas:

Recepcibén: La recepcién, situada nada mas acceder al gimnasio, se
trata de un mostrador, tras el cual se encuentra la persona encargada de
dar la bienvenida a los clientes, facilitarles toda informacion necesaria y
acompanfarles durante la visita al gimnasio, exponiendo todas sus dudas
acerca de las actividades del gimnasio, precios, horarios, objetivos del
gimnasio. Cuando se trata de un cliente ya inscrito, la labor de la recepcion
es controlar el acceso, la afluencia de gente y asegurarse que los clientes

llevan sus cuotas al dia.

Despacho para entrenador personal: Esta sala estara destinada al
entrenador personal. En esta sala el cliente que asi lo solicite y pague a
parte, podra tratar problemas fisicos, para recuperarse de dafos fisicos o
buscan aliviar dolores causados por problemas crénicos entre otros. Al
igual que elaborar rutinas y hacer el acompafiamiento en cada sesion de
entrenamiento. Por otra parte, el entrenador elaborara rutinas y haréa el
seguimiento de los objetivos que se marquen los clientes. Ademas de la

venta de suplementos y productos especificos.

Vestuarios: Cada vestuario estd dotado con 1 ducha, ademéas de

bancos para sentarse y perchas arriba de los respaldos de los bancos, para
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poder cambiarse con comodidad y por ultimo unas casillas para guardar las

pertenencias.

Sala de musculacion: La caracteristica general mas importante de esta
instalacién es la ubicacién en toda su extension de maquinarias para el
entrenamiento de la fuerza y musculacion; por lo que queda su uso casi

descartado para cualquier otra actividad.

Esta sala dispondra de un profesional, que se encargara de controlar el
correcto funcionamiento de la sala y de las maquinas y ayudar a los clientes
para que ninguna persona pueda lesionarse por su uso incorrecto. Ademas,

dispondra de extractor de aire y ventilacion.

En otra sala se ubicaran las maquinas para ejercicio cardiovascular

organizadas en filas.

Sala actividades colectivas: La sala de actividades colectivas, donde
se practican todas las clases grupales, es una sala con suelo de parqué,
con una tarima al fondo desde donde el monitor imparte las clases, y
espejos a los lados para dar mayor amplitud. Ademas posee un aparato de
aire acondicionado. Al fondo de la sala tras la tarima, se encuentra el

material necesario para las rutinas.
Las rutinas dirigidas que oferta el gimnasio son:
e Mantenimiento y la Tonificacion: Consiste en dinamicas,
divertidas y eficaces siguiendo el ritmo de la musica, su finalidad

es endurecer y tonificar todos los musculos del cuerpo, mediante

ejercicios sencillos y seguros.
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Analisis de Operaciones y Procesos

En este apartado se va realizar una descripcion detallada de los
diferentes procesos que se van a llevar a cabo en el gimnasio NITRO GYM.
Los cuales se agrupan en Procesos de Planificacion, Procesos de Mejora,

Procesos de Realizacién o Clave y Procesos de Gestion.

Procesos de planificacién: Son aquellos que elaboran todos los
detalles de una organizacion como quién, dénde, cudndo y como. Son
procesos que abarcan todas las acciones de una empresa, adaptandose a
las necesidades que en éstas puedan presentarse con el fin de cumplir con
su razén de ser. Ademas, esta ayuda a mejorar la coordinacién entre los
miembros de la empresa, permitiéndoles mejorar la vision interna y entorno

empresarial, ayudando a la administracion a “adaptarse al cambio”.

Este proceso consta de 6 etapas que se van cubriendo durante la

elaboracion de los planes, estas son las siguientes:

Fijacion de los recursos. Se contrasta objetivos generales como

también sub-objetivos, es decir el suefio al que se quiere llegar.

e Creacién de alternativas o determinacién de las lineas de
actuacion. Se contrasta diferentes vias que lleve a la empresa hacia

los objetivos planteados.

e Evaluacion de las alternativas. Reside en justipreciar y analizar
cada linea de accién, estudiando los puntos fuertes y débiles,
evaluando costes, riesgos, dificultades que hay que superar, entre

otros.

e Eleccidon de una alternativa. En este punto se decide el plan que se

ejecutara.
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e Analisis de la situacion de partida. Se estudia la situacioén presente
de la empresa y de su entorno, tomando seriedad de las

oportunidades ciertas para poder aprovecharlas.

e Control y determinacién de desviaciones. Hacer seguimientos
periddicos de los planes y corregirlos cuando sea necesario ya que
por mas que se escoja la mejor alternativa por ser la mejor, no esta
exenta la posible que se desarrolle de manera diferente y funcione
como no se esperaba; entonces se debe volver a alternativas

anteriores y realizar las modificaciones pertinentes.

Procesos de mejora: Los procesos de florecimiento van enfocados a la
mejora la calidad de los servicios, necesaria para aumentar la cualidad y

reducir los costes.

En conclusién, son actitudes que se debera considerar como base para
asegurar estabilizar el proceso y la posibilidad de mejora. Al existir
crecimiento en la empresa, sera necesaria identificar todos los procesos y
analisis mensurables de cada movimiento llevado a cabo. Algunas
herramientas utilizadas para la mejora son necesarias hacer mejoramientos
correctivos, preventivos y analisis de la satisfaccion en los clientes, es decir

formas efectivas de mejora de calidad y de eficiencia de la organizacién.

Los enfoques actuales tomadas por empresas para optimar la calidad

son:
e La mejora continua: Proceso constituido para toma de decisiones a
problemas que parten del andlisis de la situacién actual, ademas de

poder identificar y eliminar dichos inconvenientes.

e La reingenieria de procesos: Reestructuracion radical de proceso

para alcanzar la mejora en base a analisis critico de rendimiento.
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Este proceso de mejora esta desglosada por no conformidades y

formacion.

No conformidades: Se trata de un documento que representa un control
interno y externo sobre la calidad del centro y del trabajo realizado, es decir,
es una especie de hoja de reclamamos, que se puede rellenar tanto por
usuarios como trabajadores del centro, tratando asi detectar fallos

existentes de la empresa.

Formacién: La formacién dirigida a los empleados se realiza con la
finalidad del mejoramiento y capacidad profesional, es decir, explotando las
cualidades del trabajador actualizando su capacidad, habilidad, actitud y
aptitud idonea para su desempefio. En este gimnasio se apuesta por la
formacién como una herramienta para aumentar la calidad de los servicios

prestados.

Procesos de realizacion o clave

Los procesos clave gestiona actividades adecuadas a la adjudicacion del
servicio al cliente y a los requisitos, de este depende la posibilidad de
cumplir satisfactoriamente con la demanda y expectativa. Ademas favorece

en gran mesura en los subsiguientes aspectos:

e Elaborar e implementar de la estrategia.
e Desarrollar nuevos servicios.
e Entregar servicios a los clientes.

e Gestionar relaciones con los clientes.
En conclusion, todo proceso clave o estratégico debera contribuir al logro

de las ventajas competitivas de la empresa, estas podrian estar enfocadas

en una de las siguientes trayectorias:
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e Liderazgo en coste.
e Diferenciacion.

e Especializacion, con componentes de las dos anteriores.

Los Procesos Clave que se identifican en el gimnasio NITRO GYM son
recepcion del cliente, apertura ficha, cuestionario, prestacion de los

servicios y control.

Recepcion del cliente: Tras realizar una labor comercial, se propone la
recepcion del cliente. Es la etapa inicial y, probablemente, la mas
importante. Se trata de exponer al cliente el funcionamiento de las
instalaciones, especificando los servicios incluidos como el precio,
opciones, realizando un recorrido para las instalaciones ademas de explicar

las normas a cumplir.

Cuestionario: Consiste en contestar una serie de preguntas para saber
si se padece enfermedades o si tiene algun problema al realizar algin
ejercicio. Una vez el cliente es registrado todo empleado del centro propone

los beneficios de los servicios.

Apertura ficha: Cada cliente del gimnasio contara con una ficha que
generara un numero, en donde estan registrados todos los datos
necesarios como: nombres y apellidos, domicilio, teléfono, CI, fecha de
nacimiento, historial de enfermedades, ademas del tipo de cuota que

requiera.

Control: Consiste en observar y/o examinar para hacer un control de

complacencia del cliente.

Procesos de gestion: Es la responsabilidad sobre un proceso, este

incluye:
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e La coordinacion de sus actividades.

e La preocupacion por la disposicion de los recursos y estructuras
necesarias para que tenga lugar.

¢ Rendicion de cuentas ante muchos agentes interesados por los
efectos que se espera que el proceso desencadene.

Los Procesos de Gestidon del gimnasio NITRO GYM se desglosan en

gestion de servicios, gestion documental y gestion legal:

e Gestion de servicios. Esta fase describe la planificacion de las
tareas a realizar. Se trata de una planificacién en la que aparecen
los servicios propios y extras como fisioterapia, nutricion, etc. La
planificacion consiste en adjudicarle a cada tarea un horario y un
personal determinado para saber, en todo momento, quién tiene qué

responsabilidades y cuando las ha de realizar.

e Gestion documental. La documentacién utilizada en el gimnasio
esta formada por 2 grupos: documentos para el control interno, que
sera utilizado por el personal del centro y es necesario para llevar un
control de las labores realizadas de las que tienen que dejar
constancia los empleados, y los documentos para el control externo,

en el caso de las inspecciones.

A continuacién, se comentaran algunos ejemplos de los dos grupos de

documentacion para tener una idea de qué se pueden tratar estos papeles:
e Hojade actividades de lavida diaria: En esta hoja se hara constar
gue la clase que tocara hacer se ha realizado y por quien, asi como

cualquier incidencia que haya ocurrido.

e Control de no conformidad: Una hoja que representa un control
interno sobre la calidad del centro y del trabajo realizado. Es una
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variedad de hojas de reclamos, que pueden escribirse tanto por
clientes como por sus empleados. Se trata de, a la hora de detectar
un fallo en el centro o en la prestacion del servicio, realizar una queja
para que la responsable de calidad o el mismo Director tengan

constancia de la dificultad y puedan solventarlo.

e Ficha personal: Este documento puede ser tanto externo como

interno. Reside en escribir datos sobre el cliente.

3.3.11. Disefo de la estructura y plan de recursos humanos

Organigrama

Gerente |
General -:
Recepcionista Contador
Administrador Limpi
deportivo Impieza
Entrenador

llustracién 8: Organigrama de NITRO GYM Macas

Funciones

Descripcién de los puestos de trabajo: Este punto servird para

establecer el perfil del contratado para el logro de los objetivos de la
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empresa, esta delimita las funciones y permiten una segmentacion del

trabajo acertado y asigna responsabilidades dentro de la organizacion.

NITRO GYM Macas, contara con un registro fijo de empleados que se
encargaran de la actividad de la empresa. También subcontratara
empleados necesarios para realizar tareas que solo se requieran en un

momento determinado de nuestro proceso productivo.

Gerente General: Encargado de salvaguardar positivamente la marcha
de la empresa de nuestro movimiento empresarial. Debe conocer la
empresa en su conjunto a la perfeccion y ser consientes a los alcances y

limites de la empresa. Las principales funciones son:

¢ Manejo de redes sociales, pagina web y responsable de todos los
empleados de la empresa.
e Coordinar y gestionar todos los departamentos de la empresa

junto con los responsables de dichos departamentos.

Definir la politica de la empresa.

Evaluar los resultados obtenidos.

Departamento econOmico - financiero: Para las tareas
administrativas, se contard con un empleado cuyas principales funciones

seran las siguientes:

e Labores de atencién al cliente.

e Estados financieros de la empresa.

Entrenadores: Seran los encargados de estudiar, planificar y controlar
las actividades deportivas a desarrollarse en las clases de cada grupo,
supervisar el correcto desenvolvimiento de cada nifio y adolescente, apoyar
en los proyectos planteados por el gerente general, seran los encargados

de inspeccionar, velar por las instalaciones del centro.
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La recepcionista: Serd la encargada de brindar informacion y visitas
guiadas al gimnasio a las personas que se acerquen, llevar un control sobre
los horarios tanto en las actividades deportivas como inscripciones y
avances de cada uno de los consumidores, control de pagos a tiempo, entre

otros.

El personal de limpieza: Sera el encargado/a de mantener limpia las
instalaciones a lo largo del dia, ademas dejara en perfectas condiciones el

gimnasio para su uso.

Se fomentara la capacitacion de los empleados en cada una de las areas
en las que se desempefan por lo cual se establecera compensaciones
econOmicas por capacitaciones realizadas que beneficien al desarrollo de
su cargo dentro del gimnasio, esta dependera del grado de importancia de
la capacitacién y la forma en que aporte al buen “funcionamiento del

centro”.

Estructura de gimnasio: En la primera planta se contar4 con una sala
de maquinas para piernas, espalda, pecho, ademas se encuentra la

recepcion y un espacio para realizar crossfit.

Para la recepcion se contara con los muebles de oficina necesarios para
crear un ambiente acogedor que ademas sera una sala de espera si existe
la presencia de nifios en el gimnasio. Este debe ser un espacio amplio y

placentero para la comodidad de los padres.
En la segunda planta se contara con una sala de maquinas para
abdominales, pecho, biceps, triceps, cardio, ademas se encuentra un

espacio para realizar yoga y bailoterapia.

El gimnasio NITRO GYM Macas contara con 3 salas multifuncionales sin

embargo al inicio se trabajara solo con 2 debido a que solo se cuenta con
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un instructor. En el primer afio estas salas contaran con implementos
deportivos como conos, pelotas, ula ula, cajonetas, cajones entre otros los
cuales ayudaran al desarrollo de “las actividades” que programen los

instructores.

uoladasay

llustracién 9: Planta baja
Elaborado por: El Autor

saleuIopgy

Cardio

llustracién 10: Planta alta
Elaborado por: El Autor
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3.3.12. Evaluacién financiera

Proyeccion de ventas: Para establecer los ingresos se ha determinado
el numero de usuarios en el crecimiento de la empresa. Por lo cual se

plantea tener una proyeccion de ingresos de la siguiente forma:

Tabla 11: Proyeccién de usuarios anual.

CANT
ARO PRODUCTO MENS ACNAUNATL 'NEE;)EM
USUARIOS

1 GYM 0 0 0
2 GYM 102 1224 1236
3 GYM 102 1224 1249
4 GYM 102 1224 1261
5 GYM 102 1224 1274

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Los ingresos se obtendran de acuerdo al estudio de mercado realizado
en la parroquia Macas en funcién a tres paquetes que ofrece el gimnasio
que son: mensual $25, de lunes a viernes por un valor de $10 y los fines de
semanas por un valor de 4$; valores que se incrementaran cada afio de
acuerdo a la inflacién proyectada en el Ecuador. Para este afio la inflacién

esta en 0.31% segun establece el INEC.

Tabla 12: Proyeccién de ingresos anual

< INGRESO POR
ANO | PRODUCTO | CLIENTES PRECIO SERVICIOS

1 0 0 0 0

2 GYM 1236 25 30906,00

3 GYM 1249 25,08 31311,83

4 GYM 1261 25,16 31722,98

5 GYM 1274 25,23 32139,54

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Inversién: Definido a la competitividad, los ingresos proyectados, los
requerimientos técnicos y administrativos para la Instalacion del gimnasio,
para esto es necesario determinar la suma de las inversiones requeridas

para ponerlo en funcionamiento, asi como la forma del financiamiento del
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mismo en base a precios de la competencia, de tal manera que permita

evaluar la factibilidad para su implementacion.

Conociendo que la inversion inicial comprende la adquisicion de todos

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

iniciar las sistematizaciones de la empresa, incluyendo el capital de trabajo,

se detallan continuacion los siguientes:

o Inversiones fijas o tangibles

Tabla 13: Herramientas y maquinarias

VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIG | VALOR TOTAL
Maggm;ga y 30974,41
Nevera 1 200 200,00
Vitrina 1 800 800,00
TOTAL 31974,41

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 14: Accesorios

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNIT VALOR TOTAL
Pelotas 10 20 200
Cabo 1 50 50
Colchonetas 10 20 200
TOTAL 450

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 15: Muebles y enseres.

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
Silla 1 10 10
Basureros 4 10 40
TOTAL 50

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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En latabla 13, 14 y 15 se detallan las inversiones que se realiz6 durante

la etapa de implementacion del gimnasio, en donde se prevee invertir

inicialmente $31974,41 para la adquisicion de maquinaria y equipo, nevera

y vitrina, adicionalmente se adquiri6 accesorios (pelotas, cabo,

colchonetas) por la cantidad de $450, luego de acuerdo las necesidades se

planifican inversiones que vayan en correlacion a la demanda y en funcion

al uso del activo fijo, se invierte un total de $62474,41 como se puede ver

en la tabla 16.

Total, inversiones fijas

Tabla 16: Total inversiones fijas.

CONCEPTO

VALOR TOTAL

Herramientas y maquinas

31974,41

Accesorios

450,00

Muebles y enseres

50,00

Local

30000,00

TOTAL

62474,41

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

o Inversiones diferidas o intangibles

Tabla 17: Puesto en marcha.

PUESTA EN MARCHA

TOTAL

Revision de instalaciones

50,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 18: Gasto de organizacion.

CONCEPTO

TOTAL

Honorario de abogado

200,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 19: Permisos.

CONCEPTO

TOTAL

Permisos y patentes

150,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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En las tablas 17, 18 y 19 se presentan las inversiones diferidas por los
servicios de revision de instalaciones, honorarios de abogados y por los
permisos para su funcionamiento, la inversion total se detalla a

continuacion:

Total, inversiones diferidas

Tabla 20: Total inversiones diferidas.

Puesta en marcha 50,00
Gastos de organizacion 200,00
Permisos y patentes 150,00

TOTAL 400,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Capital de trabajo: Esta representado por el capital adicional, distinto
de la inversién en activo fijo y diferido, cantidad con la que hay que contar
para empezar a funcionar, es decir hay que financiar la primera produccion
antes de recibir ingresos por las ventas, por lo tanto, el Capital de Trabajo
estd dado por los recursos que la empresa necesita para operar en un
periodo de explotacion determinado. El proceso o periodo de produccion
se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos de la
operacion y termina cuando se venden los insumos, transformados en
productos terminados; en otras palabras, se toma en cuenta el tiempo que
transcurre a partir del momento que la empresa inicia sus actividades hasta
cuando se obtiene el valor por la venta del producto. Es asi que el periodo
de produccién para este proyecto es de una semana, para calcular el capital

de trabajo mediante el método del periodo de desfase.
Descripcion de los diferentes gastos
Para los gastos se considera los valores correspondientes a los sueldos

de las personas que intervienen directamente en la prestacion del servicio

como son entrenador, personal de limpieza, mantenimiento, servicios
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basicos (agua, luz, internet, teléfono, entre otros). Los valores de servicios

bésicos en el primer mes tienen un valor elevado debido a que se considera

la instalacion y adecuacion de estos servicios dentro del centro. Todos

estos valores se incrementan del mismo modo de acuerdo a la inflacion

proyectada del pais.

En las tablas siguientes se detalla los gatos anuales que se necesita

cubrir para la mano de obra directa e indirecta, suministros y materiales

para la empresa, gastos administrativos y demas gastos de venta.

Tabla 21: Mano de obra directa.

PERSONAL MES ANUAL
Entrenador 500 6000,00
Auxiliar de servicios 100 1200,00

TOTAL 7200,00
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
Tabla 22: Mano de obra indirecta.

PERSONAL MES ANUAL

Mantenimiento 250,00
TOTAL 250,00

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

Tabla 23: Suministros y materiales.

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Franelas 2 24,00
Servicio técnico 10 120,00
Repuestos maguinas 25 300,00

TOTAL 444,00
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
Tabla 24: Gastos administrativos.

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Servicios basicos 10 120,00
Facturero 1 12,00
Suministros de oficina 10 120,00

TOTAL 252,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

76




&= UNIVERSIDAD
L' ") CATOLICA DE CUENCA

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

Tabla 25: Gastos de venta.

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Publicidad 5 60,00
Teléfono 25 300,00

TOTAL 360,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Para el céalculo del capital de trabajo se aplica el método del periodo de
desfase, considerando como se habia manifestado todos los desembolsos
gue se necesitan “antes de recibir ingresos” por las ventas, obteniendo el

siguiente resultado:

cT _C'011><n_8506><7_16313
%7365 T 365 O

Tabla 26: Capital de trabajo.

CONCEPTO VALOR TOTAL

Mano de obra directa 7200,00
Mano de obra indirecta 250,00
Suministros y materiales 444,00
Gastos administrativos 252,00
Gastos de venta 360,00
Costos o desembolso anual 8506,00

CAPITAL DE TRABAJO 163,13

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

. Estructura del financiamiento

Tabla 27: Estructura financiamiento.

CONCEPTO VALOR USD FINANCIAMIEMTO
Capital Propio Prestamos
Activos fijos 62474,41 44874,41 18000,00
Activos diferidos 400,00
Capital de trabajo 163,13 163,13
Inversion total 63037,54 45037,54 18000,00
PORCENTAJE 71.45% 28.55%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Financiamiento: El flujo de la inversion total del gimnasio en el primer
afo es de un monto de $63.037,54, en esta etapa de implementacion la
empresa representa un gasto considerable, es por ello que su inversion
realizada para la implementacion del establecimiento se lo recuperara en
los afios posteriores, esto no descarta la posibilidad de “obtener
préstamos”, en la Tabla 27 se detallé la estructura del financiamiento del
proyecto. Se realiza un préstamo de $18000, para cubrir acciones, tramites

y actividades destinadas en sostener la empresa.

. Amortizacion del crédito

Tabla 28: Amortizaciéon de la deuda.

Monto 18000
Interés 15% anual
Plazo 4 afos

Periodo de pago |4

Nro. PERIODO |CAPITAL |AMORTIZACION | INTERES SALDO
1 24750,00
2 18000 4500,00| 2700,00 17550,00
3 13500 4500,00| 2025,00 11025,00
4 9000 4500,00| 1350,00 5175,00
5 4500 4500,00 675,00 0
TOTAL INTERESES 6750,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

. Gastos financieros

Tabla 29: Pago de intereses.

INTERESES
Nro. periodos Valor anual
Afo 2 2700,00
Afo 3 2025,00
Afo 4 1350,00
Afo 5 675,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Depreciacion de activos fijos:

Tabla 30: Depreciacion de activos fijos.

% VIDA DEP.
CONCEPTO VALOR RESIDUAL | UTIL | ANUAL
Herramientas y maquinas 31974,41 10% 10 2877,70
Accesorios 450,00 10% 10 40,50
Muebles y enseres 50,00 10% 10 4,50
Local 30000,00 10% 20 2700,00
TOTAL DEPRECIACION 5622,70
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Auto
Amortizacion de activos diferidos
Tabla 31: Amortizacién de activos diferidos.
VALOR
CONCEPTO COSTO VIDA UTIL ANUAL
Puesta en marcha 50,00 5 10
Gastos de organizacion 200,00 5 40
Permisos y patentes 150,00 5 30
TOTAL AMORTIZACION 80
Fuente: Investigacion propia
Recuperacién de activos
Tabla 32: Recuperacion de activos.
5 m Z 5
Ow nd ©) >
C O 0P 2| &< 2| 5 3
<20 ZO0|E1 F0 o @ 5 Iz <
O ow| > T O CRA = <DE 04
wo=s |ox|<| Qx = X5 Q= LL
[ 20|0| 9a < %) w Z o
. w X S 2Z 10 > > H:J &: .
8 Q SQ <A a (Ll'j
o a a o
Herramientas 5
y maquinas | afios 10 5 31974,4| 3197,44| 2877,70| 17585,93
Accesorios 10 5 450,00 45,00 40,50 247,50
Muebles y
enseres 10 5 50,00 5,00 4,50 27,50
Local 20 5 30000,0| 3000,00| 2700,00| 16500,00
TOTAL RECUPERACION 34360,93

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

79




&8l UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CUENCA

Flujo neto de caja

COMUNIDAD EDUCATIVA AL SERVICIO DEL PUEBLO

Tabla 33: Flujo de caja del inversionista.

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Ingresos 30906 | 31311,83 | 31722,98 | 32139,54
Mano obra directa 7200 7200 7200 7200
Mano obra
indirecta 250 250 250 250
Suministros y 444 444 444 444
materiales
Gastos
administrativos 252 252 252 252
Gastos de venta 360 360 360 360
Gastos financieros 2700 2025 1350 675
Utilidad operacional 19700,00 | 20780,83 | 21866,98 | 22958,54
Depreciaciones 5622,70 | 5622,70 | 5622,70 | 5622,70
Amortizaciones 80 80 80 80
Utilidad antes
participacién de 13997,30 | 15078,13 | 16164,29 | 17255,84
trabajadores
15% trabajadores 2099,60 | 2261,72 | 2424,64 | 2588,38
Utilidad antes de
impuestos 11897,71 | 12816,41 | 13739,64 | 14667,46

o
rzjnf’a'mp”esm ala 2617,50 | 2819,61 | 3022,72 | 3226,84
Utilidad neta 9280,21 | 9996,80 | 10716,92 | 11440,62
Depreciaciones 5622,70 | 5622,70 | 5622,70 | 5622,70
Amortizaciones 80 80 80 80
Inversiones
Activos fijos 62474,41
Activos diferidos 400
Capital de trabajo 163,13
Financiamiento 18000
Amortizacion del 4500 4500 4500 4500
créedito
Requperamon 163,13
capital
Recuperacion de 34360,93
activo fijo
Flujo neto de caja -45037,54 | 10482,91 | 11199,50 | 11919,62 | 47167,37

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor
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Evaluacion del proyecto

. Tasa de descuento

Para establecer la tasa de descuento se considera los datos expuesto

en la tabla 34, y la férmula propuesta a continuacion:

Tasa de descuento
= (% capital propio x Tasa activa)
+ (% de financiamiento X Tasa de interes) X (1

— Impuesto renta)

Tabla 34: Pago de intereses.

CONCEPTO PORCENTAJE
% Capital propio 71,45%
% Financiamiento 28,55%
Tasa activa 14%
Tasa de interés 15%
Impuesto a la renta 22%
Tasa de descuento 13,34

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tasa de descuento = (71.45 x 0,14) + (28.55 x 0,15) x (1 — 0,22)

Tasa de descuento = 13,34%

Como se puede observar la tasa de descuento para este proyecto es de
13,34%.

o Valor actual neto (VAN)

Para el calcular la cantidad de dinero que seria necesario invertir el dia

de hoy para obtener una cantidad futura, es decir, el valor presente de los

beneficios netos después de haber recuperado la cantidad invertida en el
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proyecto y sus correspondientes costos de oportunidad, se utilizara la regla
de decision para aceptar el VAN, esta regla se expresa a continuacion:

VAN < 0; el proyecto no es viable.
VAN > 0; el proyecto es viable.
VAN = 0; el proyecto es indiferente (compensan tan solo el capital

invertido)

Para obtener su resultado se basa en el siguiente formula:

VAN = Z [ui—nz)n] —1I,

El us6 de formula financiera mediante Excel del paquete de Microsoft
Office 2013, se obtiene como resultado la cantidad de $9699.69 con una

tasa de descuento de 13,34%.

Tabla 35: Valor neto actual.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-45037,54| 10482,91| 11199,50| 11919,62| 47167,37

Flujo neto de
caja
VAN $9.699,69
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Como se puede observar los resultados del Flujo Neto de Caja para el
inversionista con financiamiento arrojan un VAN positivo de $9669,69
determinando la factibilidad del proyecto, siempre y cuando se acceda al

financiamiento bancario.

o Tasa interna de retorno (TIR)

El valor del TIR para el gimnasio implementado en este proyecto igualara
los flujos de ingresos y egresos futuros de la inversion realizada. Este valor

correspondera a la rentabilidad que se obtendra de invertir y mantener el
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instrumento financiero hasta su extincién, bajo el supuesto que reinvierte

los flujos de ingresos a la misma tasa.

Su porcentaje indica la rentabilidad que ganara la empresa por tomar
esta opcidn, para que este sea factible debe ser superior al costo de
oportunidad, en tal situacion se obtiene los siguientes resultados:

Tabla 36: Tasa Interna de Retorno.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-45037,54| 10482,91| 11199,50| 11919,62| 47167,37

Flujo neto de
caja
TIR 21%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

El Criterio para la toma de decision, se basa en:

TIR > Costo de capital = se acepta

TIR < Costo de capital = se rechaza

TIR > TASADSCTO = ACEPTA
21% > 13,34% = ACEPTA

Al establecer la TIR de este proyecto, se establece que la TIR es mayor

al Costo de capital, lo que determina la aceptacion del proyecto.

° Relacion beneficio/costo

El indice de rendimiento ayuda a determinar los beneficios de la empresa
por cada délar invertido en el gimnasio. Es asi que para el siguiente calculo
se utiliza la formula del VAN para actualizar los ingresos y gastos con una
tasa de descuento del 13.34%, por consiguiente, se establece la relacion

beneficio/costo del proyecto financiado, obteniendo un valor de $3.05.
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Tabla 37: Beneficio / Costo.

CONCEPTO ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Ingresos 30906,00| 31311,83|31722,98 | 32139,54
Gastos -45037,54| 11206,00| 10531,00| 9856,00| 9181,00
Beneficio 89785,28
Costo $29.437,04
Beneficio/Costo $3,05

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Los criterios a considerarse segun este método son:

B/IC=1=0

B/C > 1 se acepta

B/C <1 no se acepta

El resultado obtenido, aplicando este método se dice que por cada dolar

invertido se tendra una ganancia de 2.05 dolares.

En conclusion, se observa que mediante los tres métodos aplicados el

proyecto es aceptable.

o Periodo de recuperacion de capital

Para conocer el plazo de recuperacion real de la inversion de este

proyecto basandose en los flujos (neto de caja y acumulado) que genera la

empresa en cada periodo de su vida util. A continuacién, se exponen los

datos.

Tabla 38: Periodo de recuperacion de capital.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 | ANOS5
Flujocgjeato de -45037,5| 104829 | 111995 | 119196 | 47167.4
Flujo
-45037,5 | -34554,6 | -23355,1 | -11435,5| 35731,9
acumulado
Periodo Qg 3,24
recuperacion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Periodo anterior al cambio de signo = 3
Valor absoluto del flujo acumulado = 11435,5
Flujo de caja en siguiente periodo = 47167,4

Periodo de recuperacion = 3.24

El periodo de recuperacion es de 3.24 afos, este criterio puede ser
utilizado en la toma de decisiones en situaciones de riesgo, en especial
paises con inestabilidad social, politica y juridica. Muestra menor sea este

resultado se lo considera mejor el proyecto.
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3.3.13. Conclusiones y recomendaciones

CONCLUSIONES

El plan de negocio forma integrar varios aspectos que involucran la
economia de Nitro Gym, siendo esta una forma de fortalecer y
complementar los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera
profesional. Conocer su estructura permite hacer un seguimiento minucioso
a cada una de las partes que lo afectan, permitiendo afrontar diferentes
situaciones que ayudan al emprendedor desarrollar la empresa.

El estudio de mercado permitid determinar que en la ciudad de Macas,
existen 19.176 personas demandantes del servicio de un gimnasio, de los
cuales Nitro GYM captara un 6,4% equivalente a 1.224 personas en funcién

de la capacidad inicial del gimnasio.

La inversion inicial para la implementacion del gimnasio Nitro Gym fue
de $63.037,54 dolares que se requiero para iniciar sus actividades, esta
constituida en un 71,45% por aporte propio y un 28,55% por préstamos.

Los resultados de la estudio financiero, determino que los flujos netos de
fondos generados por la empresa en sus primeros 5 afios de operacién
llevados a valor presente, arrojan como resultado un VAN positivo de

$9.699,69 demostrando asi que el proyecto es econémicamente viable.
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RECOMENDACIONES

Implementar el gimnasio con equipos modernos y variedad de rutinas
deportivas para motivar a nuevos usuarios y captar la atencion por la
demanda insatisfecha (mejorar servicios 56,79%, calidad de servicios
29,63%) existente en la ciudad de Macas, sector centro donde funcionara

el gimnasio y de los sectores cercanos.

Brindar seguridad a los clientes mediante un trato amable y
personalizado desde el primer momento que asiste al gimnasio. Realizar
un correcto proceso de seleccién de personal, contratando a personas
orientadas al cumplimiento de los valores del gimnasio establecidos en la
mision y visién respectivamente, de modo que su participacion en la

empresa genere los mejores resultados.

Orientarse hacia el progreso de nuevos servicios aprovechando la
amplitud de las instalaciones, asi como también ampliar la frecuencia diaria
de las rutinas deportivas. De manera que a futuro se vaya obteniendo una

utilidad superior a la calculada inicialmente en el estudio financiero.
Efectuar evaluaciones permanentes, encaminadas a mejorar los

servicios en beneficio de los clientes, de modo que esto logre su fidelidad

hacia el gimnasio.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA DE CUENCA

CARRERA DE ECONOMIA

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UN GIMNASIO
EN LA CIUDAD DE MACAS.

OBJETIVO:

La siguiente encuesta tiene por objeto realizar un diagndstico
socioeconémico de los gimnasios de Macas para el disefio de una
propuesta de plan de negocio.

Agradecemos la atencion y su tiempo para esta evaluacion.

Por favor conteste las siguientes preguntas y sefale con una x:

EDAD: ........... GENERO: Masculino L] Femenino L]

¢, Qué nivel de Instruccion tiene?
Primaria L] Secundaria [ Superior ] Postgrado ]

1. AMBITO SOCIAL

1.1. ASPECTOS GENERALES
Localizacion:
Comuna
Parroquia
Canton
Provincia

—~ N~
N N N N



=

2.

2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

2.6.

2.7.
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DIAGNOSTICO EN EL AMBITO ECONOMICO-FINANCIERO

¢Acude Usted a un gimnasio?
Si( ) No( )

Si no asiste a un gimnasio cual es el motivo.
Falta de tiempo ( )

Falta de dinero ( )
Por la distancia ( )
No le interesa ( )

¢, Si usted asiste a un gimnasio como realiza el pago?
Diariamente ( )

Semanal ( )

Mensual ( )

Cuanto pagaria o esta usted en condiciones de pagar por asistir
aun gimnasio.

Diario 1,5 USD ()

Semanal 7,00 USD ( )

Mensual 20,00 USD (!

Si se implementara un gimnasio en el centro de la ciudad de
Macas y usted decidiera ir, qué dias asistiria usted (escoger los
dias en los que mas asistiria)

Lunes ( )
Martes ( )
Miércoles ( )
Jueves ( )
Viernes ( )
Sabado ( )
Domingo ( )

En caso de que usted asista o quisiera asistir a un gimnasio en
gue horario le gustaria asistir.
05:00 Am — 08:00 Am ( )
08:01 Am —12:00 Pm ( )
12:01 Pm — 17:00 Pm ( )
17:01 Pm - 23:00 Pm ( )

Qué caracteristica analizaria para ingresar a un gimnasio.
Instalaciones e infraestructura
Variedad de servicios

Calidad de servicios
Localizacién

Existencia de instructores

NN AN AN N
N N N N N
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¢,Cual seria su principal razén que le motive buscar un gimnasio?

Bajar de peso ()
Tonificacion e ( )
Rehabilitacion ( )
Status social ( )
Reducir niveles de stress ()

En caso de asistir a un gimnasio que servicios le gustaria que
existiera.

Aerobics ( )

Pesas ( )

Bailo terapia ( )

Fisicoculturismo ( )

¢Conoce algunos de los siguientes gimnasios?

Stam Gym ( )
Corpus Gym ( )
Jaguar Gym ( )
Tatys Gym ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2: Fotos
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Realizando el levantamiento de la informaciéon a los usuarios de Macas.
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Anexo 3: Documentos legales

UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CUENCA

COMINICAD EDUCOTIVA, AL SERV €I DE. PUEBLO

ACTA DE CALIFICACION
Macas. 03 de enero del 201¢

Después da verificar los cambios sugeridos por los lectores en fondo y forma del
trabajo de titulacién: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE
UN GIMNASIO EN LA CIUDAD DE MACAS", slaborado por Marcelo Bladimir
Zabala Jaramillo, estudiante de la unidad acadéamica de ciancias sociales,
periodismo. infnrrnacién/yde[echo. en la carrera de Economia, de la sede Macas;
se otorga la cal'rﬁcaciér\' de 45/50.
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DIRECTOR\
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UNIVERSIDAD
CATOLICA DE CUENCA

CHMUNDAL EDUCAYIVA AL SEWIKIC DEL POEELD

Oficio Nro,; UCACUE-UACSPID-2017-0503 OF
Cuanca, 05 de Marzo de 2018

Asunto: Resolucion - Conse.o Direclivo.

Sedor Ingeniero

Ficel Capeda

Subdirector de la Carrera de Economia — Macas de }a Universidad Catdlica de
Cuenca

Ciudad

Ce mi conekderacion:

Lusgo de exprasarle un cordial saludo, pare (o2 fires pertinentes tenge 2 binn informar que an
rozidn ordnaria cel Consejo Diective reslzado wl D2 de marzo de 2018, pravio o anaisis
raspaclivo preseniar el siguisnie informe:

Alumno Carrera __(_Jtu_rgu_wn
SE RESOLVIO AUTORIZAR.- ¢l trabajo de Tnvesrigactn
zon el tema “DETERMINACION DC L& CADENA DC

ECONOMIA VALOR EN LA COMERCIALIZACION DE LA
MACAS PRODUCCION D€ ARTESANIAS DE LA ASOCIACION DE
VALIFIO  LARREA ADULTCS MAYDAES DEL GAD MUKICIPA. DEL
MAITHA YOMARA | | CANTON SUCUA ; ;
ECONOMA SE RESOLVIO AUTORIZAR.- el trabajo de Irvestigacion |
MACAS cen el iema “IMTACTO DE LA ECOLUGIA Y
RAMON  ORTEGA | DEMOGRAF(A [N [L DESARROLLO ECONGMICD DE LA 1
EMILY GEOMARA PARROOUIA PROANO, f
ECONGMIA - | SE RESOLVIO AUTORIZAR.~ ¢! 7raba (o de Investacion |
MARCELD MACAS con el t2ma "PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
BLADIMIR  ZABALA IMPLEMENTACION DE UN GIMNASIO EN LA CIUDAD
JLRAMILLO DE MACAS™ S ,
ECOROMIA - SE RESOLVIO AUTORIZAR.- ol trabajo de investigacion
DAVID  MARCELO [ MACAS con el tema "ANALISIS DEL GRADO DE
ANDRADE EMPLEABILIDAD EN LA PROVINCIA DF MOAONA
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RESUMEN

El objetivo principal de esta investigacién es elaborar un pian de negocics para
geterminar la viabilded ecandmica en |a implermentacion de un gimnasio y salisfacer las
necesidades requendas por los usuanos. Se empled encuestas a 243 habitantes de la
cludad de Macas. Los resultedos de la investigacion reflejan que un 25 93% de los
encuestados acuden 8 un gimngsio, y o 6502% lo realiza por sawd El plan de
marketing fue disefiado de ta' manera que cumple con 03 objetivos propuestos, para
nacer de NITRO GYM Macas &l lider de los gimnasios de esta zona Como conclusion
&l plan de negocias integra varios aspectos que fortalece, complementa y permite hacer
un seguimients minucioso @ cada una de las partas que o afectan, desce la concapcan
de la idea hesta decidir i €l proyeclo es factible o no

PALABRAS CLAVES: GIMNASIO; IMPLEMENTACION; MACAS; MARKETING;
MERCADO; PLAN DE NEGOCIO; SALUD; VIABILIDAD ECONOMICA

Av. Americas y Humbolt, Cuenca - Ecuadar. Tal; {593) 7 2830751
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ABSTRACT

The mawn objective of this research i5 to develop a business plan to determme the
econcmic wability in the implementation of 2 gym and mee! the needs required by USars
Surveys were applied to 243 inhabitants of the city of Macas. The results of the rasearch
show that 25 93% of respondents attend a gym, and €5.02% do so for health. The
marketing plan was dessgned in such a way that it meets the proposad objectives, to
make NITRC GYM Macas the leaoer of the gyms in thig area In conclusion, the business
plan integrates several aspects that strengthens, complements and allows a detailad
monitonng of each part. from the conceplion of the idea to ceciding whether the project
is feasible or not

KEYWORDS: FITNESS CENTER: IMPLEMENTATION; MACAS: MARKETING;
MARKET; BUSINESS PLAN; HEALTH; ECONOMIC

Cuenca. 15 de eraro da 2018
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DOCUMENTO QUE ANTECEDE FUE TRADUCIDO POR PERSONAL DEL CENTRO PARA LO CUAL DOY
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Cuenca, 22 de enero de 2019

A

~ Marcalo Bladimir Zanala Jaramillo

Investigador

3 o Y /
Ing. Fidel Cei:ieéﬁ_d&a, Mgs.  Dra. Milagros Rodnguez Andiro \Phd?'o o1y
: 7N
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Carrera de Economia

Fecha:

Aprobado en =aslon del H. Conssjo Directive de facha:

Asesor Juridico
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