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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion que presentado a continuacion tiene como
objetivo la creacién de un gimnasio especializado en infantes de siete a
catorce afos en la ciudad de Guayaquil, la idea surge debido al gran

incremento existente de la obesidad infantil en el Ecuador.

El enfoque de esta propuesta es ofertar a los padres, madres de familia y/o
representantes de los nifios, niflas y adolescentes con sobrepeso y obesidad
un servicio personalizado de gimnasio con actividades fisicas, deportivas y
recreativas para sus hijos, con el fin de ayudarlos a disminuir el exceso de

peso aportando asi a mejorar su estilo de vida.

El desarrollo de actividades fisicas ayuda de manera directa a mejorar la
salud, sin embargo también es una excelente manera de utilizar el tiempo libre

para aprender nuevas disciplinas y descubrir nuevas habilidades.

Palabras Claves: (Gimnasio, sobrepeso, obesidad, infantes)
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ABSTRACT

This titling work presented below is aimed at creating a gym specialized in
infants from ages seven to fourteen in the city of Guayaquil, the idea arises
due to the large increase in childhood obesity in Ecuador.
The focus of this proposal is to offer a personalized gym service with physical,
sports and recreational activities for these overweight and obese children, in
order to help them reduce excess weight thus contributing to improve their
lifestyle.

The development of physical activities directly helps to improve health,
however it’s also an excellent way to use free time to learn new disciplines and

discover new skills.

Keywords: (Gym, overweight, obesity, infants)

XX



INTRODUCCION

La buena alimentacion, el ejercicio fisico y la tranquilidad mental son sinébnimos de
buena salud, y es que estd demostrado que los seres humanos desde la infancia
tendemos a tener un estado de animo provechoso cuando estos tres factores se
incluyen dentro de la rutina personal.

En la actualidad el alto crecimiento del interés de las personas por llevar un mejor
estilo de vida ha creado tendencias, mismas que contribuyen a la generacion de
nuevas ideas de negocio y a partir de ellas surgen empresas con un potencial exitoso
qgue indiferentemente de ser generadoras de lucro contribuyen directamente a la
sociedad con el servicio o los productos que ofertan en el mercado.

El trabajo expuesto en esta propuesta tiene el objetivo de aportar en la lucha contra el
sobrepeso y la obesidad a temprana edad en la ciudad de Guayaquil con la creacion
de un gimnasio especializado en nifios, nifias y adolescentes de entre siete y catorce
afios, mismo que ayudara al desarrollo de nuevas habilidades deportivas y contribuira
a la generacion de nuevas plazas de trabajo en la region.

El ejercicio y la buena alimentacion en la infancia son importante y deberian
considerarse como prioridad para poder prevenir enfermedades que tienden a
desarrollarse en la adultez y que pueden causar la muerte, la empresa a través de su
gimnasio quiere ofertar una herramienta para que estos factores se realicen de mejor

manera.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




1 DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1 Tema - Titulo

“Propuesta para la creacidbn de una empresa de gimnasios con servicios

orientados a infantes en la ciudad de Guayaquil”

1.2 Justificacién
El objetivo de este trabajo de investigacion es exponer los conocimientos que
hemos recopilado en todos los afilos que hemos estudiado en la Carrera de

Emprendimiento de la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil.

También servira como una herramienta de ayuda y de ejemplo para las futuras
promociones de la Carrera de Emprendimiento de la UCSG, como también para todos

los jovenes de la universidad.

Esta idea tiene como objetivo principal desarrollar una empresa que ayude
directamente a un gran problema que ha ido aumentando en nuestra sociedad, en el
cual muchos nifios estan inmersos. La obesidad y sobrepeso en infantes es un
problema que afectara a las futuras generaciones y del cual se debe de estar alerta

para que estas cifras no sigan aumentando.

Se propone crear un gimnasio exclusivamente para nifilos con equipos Unicos
gue se pueden ir adecuando a su contextura, peso y altura, para cada etapa de
desarrollo y asi combatir la obesidad y sobrepeso infantil dentro de la ciudad de

Guayaquil.

Se ofrece también un servicio de catering en donde se les brindaran snacks ricos

y nutritivos para ir moldeando e inculcando una buena alimentacion en los infantes.

Segun el INEC y el Ministerio de Salud Publica las cifras de obesidad y
sobrepeso en infantes oscila entre el 30% en nifios de 5 a 11 afios los cuales han ido

aumentando (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011, pag. 20)

1.3 Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio
Lo que la presente propuesta quiere conseguir es poder crear una empresa que
brinde servicios de entrenamiento a través de un gimnasio para infantes de entre siete

a catorce afnos, dandoles un ambiente recreativo y deportivo mientras disfrutan de



realizar actividades fisicas de este tipo, en la cual pueden interactuar con otros nifios

y con la supervision de personal capacitado.

Para la realizacién de la siguiente investigacion se tomaran de referencia las
estadisticas nacionales de los nifios, nifias y adolescentes que padecen de sobrepeso
y obesidad para apreciar la magnitud del problema, sin embargo, el alcance del
estudio a nivel primario se desarrollara en la ciudad de Guayaquil durante los meses
de mayo a septiembre del 2019.

Esta propuesta se encuentra ligada a la ejecucion de un plan de negocios que
esta conformado por los siguientes temas: la descripcion del negocio, estudio
cientifico , plan operativo, estudio econémico, plan de contingencia, estudio de
mercado, estudio tributario, estudio tributario, plan de accion y estudio del entorno
juridico para poder determinar la atractividad de la propuesta en la industria y la
rentabilidad de esta.

1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
Esta propuesta esta ligada a los principales derechos de los nifios, nifias y
adolescentes en el Ecuador cuyas leyes reposan en el Cdédigo de la Nifiez y

Adolescencia y mencionan que:

Art. 26.- Derecho a una vida digna. - Los nifios, nifias y adolescentes tienen
derecho a una vida digna, que les permita disfrutar de las condiciones
socioeconémicas necesarias para su desarrollo integral. Este derecho incluye
aguellas prestaciones que aseguren una alimentacion nutritiva, equilibrada y
suficiente, recreacion, juego y ejercicio o actividad fisica, acceso a los servicios de
salud y a educacion de calidad (CNA, 2003)..

Art 27.- Derecho a la salud.- Los nifios, niflas y adolescentes tienen derecho a
disfrutar del més alto nivel de salud fisica, mental, psicolégica y sexual (CNA, 2003).

También se estan considerando las lineas de investigacion del Sistema de
Investigacion y Desarrollo (SINDE) de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil las cuales trabajan en conjunto con el Plan Nacional de Desarrollo donde
se refleja el “Domino N° 6: Salud integral y bioconocimiento” mismo que menciona que
la salud integral es el estado de completo bienestar fisico, mental y social, y no

solamente la ausencia de afecciones y enfermedades, para ella inciden componentes
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fisicos, quimicos, biolégicos, sociales y culturales que forman una sociedad de
organismos que se relacionan e interaccionan entre si, donde confluyen varios
productos y servicios en concordancia con la piramide de las necesidades para la

preservacion de la salud humana, animal y vegetal (SINDE, 2012).
El siguiente articulo 29 nos dice que :

Art. 29.- Obligaciones de los progenitores.- Corresponde a los progenitores y
demas personas encargadas del cuidado de los nifios, nifias y adolescentes, brindar
la atencién de salud que esté a su alcance y asegurar el cumplimiento de las

prescripciones, controles y disposiciones médicas y de salubridad (CNA, 2003).

Dentro de este dominio se encuentra ligado El Objetivo N° 1 del Plan Nacional
de Desarrollo 2017 — 2021 del Gobierno Nacional del Ecuador en el que se reitera la
pertinencia territorial, cultural y poblacional de los servicios sociales, sobre todo en los
temas de vivienda, salud o educacion. Se demanda la garantia de salud de manera
inclusiva e intercultural, con énfasis en la atencion  preventiva, el acceso a
medicamentos, la salud sexual y reproductiva, la salud mental; impulsando el
desarrollo permanente de la ciencia e investigacion. Concomitante a la salud, en los
diferentes didlogos ciudadanos se sefiala la problemética de la mal nutricion, que
comprende trastornos como la desnutricion, la obesidad y el sobrepeso, los cuales
tienen implicaciones en los hébitos y las practicas culturales, que deben ser
prevenidas con campafas de informacion permanente sobre los alimentos que se
consumen (SENPLADES, 2017).

Objetivos de la Investigacion

1.4.1 Objetivo General
Evaluar la factibilidad y viabilidad de la creacién de una empresa de gimnasios

con servicios orientados a infantes en la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Objeticos Especificos

e Realizar un estudio de mercado y un plan de marketing para medir que tanta

aceptacion tiene esta idea de negocio en el mercado meta.



e Disefiar un estudio financiero que ayudara a determinar la rentabilidad y
viabilidad de la idea de negocio.
e Minimizar o prevenir posibles dificultades durante la creacion del gimnasio,

creando un plan de eventualidad.

1.5 Determinacién del Método de Investigacién y Técnica de Recogida y
Analisis de la Informacion.

La investigacion puede tener varios objetivos: buscar soluciones a problemas
puntuales, desentrafiar las causas de una problematica social, desarrollar un nuevo
componente de uso industrial, etc., no obstante, su finalidad es siempre la misma:
conocer la realidad, descubrir algo, entender un proceso, encontrar un resultado
(Cuelho, 2019).

El método que se aplicara en este trabajo sera mixto (cuali-cuantitativo). Por el
lado cuantitativo porque inicia de una idea y esta va desarrollandose, luego se delimita
y se dan varios objetivos, se disefia un enfoque tedérico y se manifiestan hipétesis que
determinan variables, estas variables son medidas en un determinado contexto y
luego se analizan con métodos estadisticos. Por el lado cualitativo se utilizan métodos
directos como la observacion y la recoleccion de datos que ayudan a medir nuevos
detalles o cuestionamientos al momento del andlisis de los datos obtenidos (Cuelho,
2019).

Para recoger la informacién que se va a necesitar sera recopilada por medio de
encuestas, grupos focales y entrevistas con padres, madres o representantes de
infantes, también con profesionales en el tema como doctores, nutricionistas,
pediatras, docentes que trabajen directamente con niflos de los rangos de edades
requeridos para esta investigacion. El proceso de analisis serd realizado con
herramientas virtuales como Word y Excel, una vez que hayamos obtenido la

informacién necesaria.

1.6 Planteamiento del Problema
La obesidad infantil es uno de los problemas de salud publica méas graves del
siglo XXI. El problema es mundial y esta afectando progresivamente a muchos paises

de bajos y medianos ingresos, sobre todo en el medio urbano. La prevalencia ha



aumentado a un ritmo alarmante. Se calcula que, en 2016, mas de 41 millones de
nifios menores de cinco afos en todo el mundo tenian sobrepeso o eran obesos.
Cerca de la mitad de los nifios menores de cinco afios con sobrepeso u obesidad
vivian en Asia y una cuarta parte vivian en Africa. (Organizacién Mundial de la Salud,
2019)

A pesar de los programas de desarrollo para infantes que existe en el pais no
hay una disminucion notoria de la tasa de obesidad en infantes. Guiandonos de
porcentajes, la prevalencia ha aumentado de un 4,2% en 1986, a 8,6 % en el 2013 en
nifios menores de cinco afos con exceso de peso, mientras que en las edades entre
cinco y once afos, este indice se triplica, llegando al 29,9% y en el caso de los

adolescentes, hasta el 26% (Organizacion Mundial de la Salud, 2019).

El Ministerio de Educacion (MINEDUC) como el Ministerio de Salud (MSP), a
partir del 2014 expidieron un “Reglamento para el Control del Funcionamiento de
Bares Escolares Saludables”, este reglamento fue expedido con el fin de promover
una cultura alimentaria y nutricional que garantice el buen desarrollo fisico y mental
en infantes. Ademas, desde el mismo afno, se apoya del “Reglamento Sanitario
Sustitutivo de Alimentos Procesados para el Consumo Humano”, que compete el tema
del Etiquetado por Semaforo Nutricional, como guia para reconocer el tipo de alimento
gue se entrega a los nifios, con el fin de equilibrar las Loncheras Escolares cubriendo
las necesidades béasicas de los nifios y adolescentes para un 6ptimo desarrollo integral
(MINEDUC, 2015).

1.7 Fundamentacion Tedrica del Proyecto
1.7.1 Marco Referencial

Para realizar el trabajo de titulacibn hemos tomado en cuenta varias empresas
gue ofrecen servicio de gimnasio para personas de todas las edades y a gimnasios

de otros paises con un servicio parecido al de esta propuesta.



Gold’s Gym: Brinda un ambiente relajante y placentero para ayudar a alcanzar
sus objetivos y encontrar su fuerza interior. Combinando los servicios mas diversos
en la industria con la mejor formacion personal para ofrecer la experiencia definitiva
de fitness. En Gold’s Gym encontrara programas integrales y asistencia en evaluacion
fisica, asesoria nutricional y desarrollo de programa de entrenamiento, maquinas
cardiovasculares y de entrenamiento de fuerza junto con un programa de ejercicio
dindmico que incluye clases grupales y entrenamiento de resistencia muscular con la

supervision de instructores calificados. (Golds Gym, 2018).

Bodytech Active Kids: Es el hombre comercial de una marca de Gimnasios
especializados en infantes de seis a trece afios de edad y su principal sucursal se
encuentra en la ciudad de Bogota-Colombia, este centro de entrenamiento cuenta con
mas de 20 sesiones de entrenamiento variadas basadas en deportes como: natacion,
futbol, artes marciales, capoeira, tenis, béisbol, ultimate, voleibol, zumba vy

entrenamiento funcional, entre otras (Bodytech, 2016).

My Gym: Es una empresa panamefia que ha desarrollado un programa con
instalaciones especialmente disefiadas para ayudar a los bebés desde seis semanas
hasta los 10 afios en su desarrollo fisico, cognitivo y emocional. Cuentan con mas de
200 gimnasios en mas de 25 paises que ofrecen clases semanales de manera
estructurada y apropiada para cada rango de edad. Los servicios que ofertan cuentan
con clases gue incorporan musica, danza, relevos, juegos, paseos, tirolesa, gimnasia,
deportes y mucho mas. Los nifios se divierten a medida que adquieren fuerza,
equilibrio, coordinacion, agilidad y flexibilidad, mientras desarrollan habilidades

sociales, como la confianza y la autoestima (Mygym, 2016).

1.7.2 Marco Teorico

El principal objetivo de la empresa es ayudar a los nifios que estén propensos
a desarrollar obesidad. Uno de los grandes problemas es que muchas personas
piensan que un nifio con obesidad es un nifio “rellenito”, pero el problema esta en que
la obesidad es una enfermedad que si no se trata a tiempo conlleva a la aparicién de

nuevas, por ejemplo: la diabetes, enfermedades del corazén, dislipidemias, entre



muchas otras, que juntas forman parte de lo que se ha denominado Sindrome
Metabdlico. (Hospital del Nifio Dr. Roberto Gilbert, 2012)

El nimero de nifios y adolescentes de edades entre los cinco y los diecinueve
afios que presentan obesidad se ha multiplicado por diez en el mundo en los cuatro
altimos decenios. Las conclusiones de un nuevo estudio dirigido por el Imperial
College de Londres y la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) indican que, si se
mantienen las tendencias actuales, en 2022 habra méas poblacion infantil y
adolescente con obesidad que con insuficiencia ponderal moderada o grave (WHO,
2018).

La obesidad y el sobrepeso se definen como una acumulacion anormal o
excesiva de grasa que puede ser perjudicial para la salud. Una forma simple de medir
la obesidad es el indice de masa corporal (IMC), esto es el peso de una persona en
kilogramos dividido por el cuadrado de la talla en metros. Una persona con un IMC
igual o superior a 30 es considerada obesa y con un IMC igual o superior a 25 es
considerada con sobrepeso. El sobrepeso y la obesidad son factores de riesgo para
numerosas enfermedades cronicas, entre las que se incluyen la diabetes, las

enfermedades cardiovasculares y el cancer (WHO, 2018).

El mayor hallazgo de la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion ENSANUT-
ECU 2012-2013 es que en Ecuador el problema del sobrepeso y obesidad que afecta
a todos los grupos de edad ha alcanzado niveles de una verdadera epidemia, con
consecuencias alarmantes en el incremento de las enfermedades cronicas no
transmisibles (ENSANUT, 2012).

Al mismo tiempo, no se ha podido controlar y menos aun eliminar el retardo en
el crecimiento que afecta al 25% de los menores de cinco afios, problema que va
acompafado de las deficiencias de hierro, zinc y vitamina A. Esta situacion de mala
nutricion tiene su origen en el mismo momento de la concepcion, cuando la madre
entra al embarazo habiendo sufrido desnutricion crénica en sus primeros afios de vida,
padece anemia por falta de hierro, deficiencia de zinc y ademas tiene sobrepeso o es
obesa. En ese entorno la nutricion del feto estd comprometida alterando la maduracion
y el crecimiento de los érganos en formacion. Una vez que nace, la agresién continda,
producto de practicas inadecuadas de lactancia materna y alimentacion

complementaria. Esta situacion conduce a la consolidacion del retardo en talla y da
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inicio a la emergencia del sobrepeso, exponiendo a esos nifios a mayor riesgo de
sobrepeso y obesidad, asi como a las enfermedades cronicas en la adultez. Tanto asi
gue un 8% de los nifilos menores de cinco afos ya tiene sobrepeso 0 son obesos y un
21,6% estan en alto riesgo de hacer cuadros de obesidad. Si se compara estas cifras
con las obtenidas en la primera encuesta nacional de nutricion que se realiz6 en 1986,
en menores de cinco anos (Freire et al, 1988), se puede determinar que para 2012,
mientras el retardo en talla decrecio en un 58,8%, el sobrepeso y la obesidad, en ese
mismo periodo, se incrementd en 104%, lo cual significa que de no detenerse ese
incremento, Ecuador entrara en poco tiempo en un proceso de transicion
epidemioldgica acelerada en el que predominaran las enfermedades crénicas, y con
ello, las muertes prematuras de adultos y el impacto en la salud y la economia del pais
(ENSANUT, 2012).

Cuando los nifios llegan a la edad escolar, persiste el retardo en talla en un
15%, y el sobrepeso y la obesidad se trepa al 30%. En la adolescencia el 19% sigue
con retardo en talla, pero el 26% ya es obeso o tiene sobrepeso. Este camino que les
conduce a la adultez, les coloca con tasas del 62,8% de sobrepeso u obesidad a la
poblacién de 20 a 60 afios, a la que se agrega la poblacion de adultos mayores (Freire
et al, 2010) con un 59% de sobrepeso y obesidad, lo que en numeros absolutos
significa que para el afio 2012, 148,779 menores de cinco, 678,000 escolares, 413,064
adolescentes y 5,558,185 adultos mayores de 20 afios o tenian sobrepeso o eran
obesos, dando un total de 6,798,028 ecuatorianos que estan padeciendo de
sobrepeso u obesidad (PAHO, 2014).

En cuanto a las enfermedades resultado de la obesidad y el sobrepeso se

presenta la diabetes una de las mas comunes.

La diabetes es una enfermedad crénica que se origina porque el pancreas no
sintetiza la cantidad de insulina que el cuerpo humano necesita, la elabora de una

calidad inferior 0 no es capaz de utilizarla con eficacia (SED, 2012)

La insulina es una hormona producida por el pancreas. Su principal funcion es

el mantenimiento de los valores adecuados de glucosa en sangre. Permite que la
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glucosa entre en el organismo y sea transportada al interior de las células, en donde
se transforma en energia para que funcionen los musculos y los tejidos. Ademas,
ayuda a que las células almacenen la glucosa hasta que su utilizacion sea necesaria
(SED, 2012) .

En las personas con diabetes hay un exceso de glucosa en sangre
(hiperglucemia), ya que no se distribuye de la forma adecuada. Noemi Gonzélez,
secretaria de la Sociedad Espafiola de Diabetes (SED) y especialista en
Endocrinologia y Nutricion del Hospital La Paz, de Madrid, explica que la glucosa
elevada puede ser perjudicial "para todo el organismo, pero principalmente para el
corazoén, el rifidn y las arterias, por lo que las personas que tienen diabetes y no lo
saben o no la tratan tienen mas riesgo de problemas renales, infartos, pérdida de
vision y amputaciones de miembros inferiores" (SED, 2012).

El diagnéstico precoz de la diabetes tipo dos (DM-2) asi como la identificacion
temprana de personas en riesgo de desarrollarla es crucial para poder enlentecer la
progresion de situaciones de prediabetes, asi como para reducir el riesgo de
incidencia de complicaciones cronicas. En este sentido, los estadios intermedios tales
como intolerancia a la glucosa (IG) se diagnostican mediante una sobrecarga oral de
glucosa (SOG). Sin embargo, la SOG es un test incbmodo y que consume recursos
de forma que es necesario plantearse otras alternativas. El uso de la hemoglobina
glicosilada (HbA1c) ha sido propuesto por la Asociacibn Americana de Diabetes (ADA)
como una alternativa a estos problemas. La ADA propone los puntos de corte de 5,7-
6,4 % para definir situaciones de prediabetes y un valor = 6,5 % para el diagnéstico
de diabetes. La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) propone también el punto
de corte de 6,5 % para el diagndstico de diabetes, pero no define situaciones de
prediabetes (SED, 2012).

Se han comparados diferentes poblaciones a través de los resultados de
diagnosticos realizados, sin embargo, un hecho que ha sido menos estudiado es si
ambas pruebas son capaces de detectar al mismo grupo de individuos en cuanto a
mecanismos patogénicos (fallo de secrecidn o accion insulinica) y en cuanto a perfil
de riesgo cardiovascular (CV). Estudios recientes demuestran que la relacion entre la

funcién de la célula B y los niveles de HbA1c es diferente en sujetos con glucemia
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basal alterada (GBA) frente a los que tienen IG tras SOG. Esto lleva a pensar que los
sujetos identificados como prediabetes con HbAlc son diferentes en cuanto a
mecanismos patogénicos y perfil CV de aquellos prediabéticos identificados mediante
SOG (SED, 2012).

La diabetes gestacional aparece generalmente en nifios, aunque también
puede iniciarse en adolescentes y adultos. Suele presentarse de forma brusca y

muchas veces independientemente de que existan antecedentes familiares.

Se produce una destruccion de las células que producen la insulina en el
pancreas (las células beta) por autoanticuerpos. "Es decir, el organismo ataca a sus
propias células como si fueran extrafias (como ocurre en la enfermedad celiaca, y en
otras enfermedades autoinmunes)", aclara Gonzalez. EI mecanismo inicial que induce
la aparicion de estos anticuerpos no esté totalmente identificado y es muy complejo.
Se investiga si el origen esta, segun Avila, en "una predisposicion genética que, debido
a diferentes factores ambientales, produce esa respuesta autoinmune que destruye
esas células" (SED, 2012).

La diabetes tipo dos surge en la edad adulta, su incidencia aumenta en
personas de edad avanzada y es unas diez veces mas frecuente que la tipo uno. En
ella se produce una disminucién de la accion de la insulina, de forma que, aunque
haya mucha, no puede actuar. Gonzalez indica que se da "un componente mixto: por
un lado, hay menor insulina en el pancreas y, por otro, esta insulina funciona peor en

los tejidos (la denominada resistencia a la insulina)" (SED, 2012).

"Su principal causa es la obesidad porque el tejido graso produce determinadas
sustancias que disminuyen la sensibilidad de los receptores de la insulina”, agrega
Avila. Puesto que la obesidad ha crecido de forma muy significativa en Espafa,
también lo ha hecho este tipo de diabetes (SED, 2012).

La diabetes gestacional durante el embarazo, la insulina aumenta para
incrementar las reservas de energia. A veces, este incremento no se produce, lo que
puede originar una diabetes gestacional. Suele desaparecer tras el parto, pero estas
mujeres tienen un alto riesgo de desarrollar diabetes tipo 2 a lo largo de su vida. (SED,
2012)
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La obesidad se ha convertido en una gran amenaza para la salud en todo el
mundo. Su prevalencia ha aumentado en practicamente todos los continentes vy
probablemente en todos los paises desarrollados. La obesidad, junto con el
sobrepeso, es ahora el factor de riesgo cardiovascular mas prevalente en personas
con enfermedad coronaria establecida. Los obesos tienen menos calidad de vida y
una esperanza de vida mas corta que los individuos promedio. Estudios
epidemioldgicos han demostrado que la obesidad es un factor de riesgo mayor de
enfermedades cardiovasculares, incluidas la enfermedad coronaria, la insuficiencia
cardiaca, la fibrilacion auricular, las arritmias ventriculares y la muerte subita. También
se la considera factor causal de hipertension, diabetes mellitus tipo 2, enfermedad
articular degenerativa, apnea obstructiva del suefio (AOS), dislipemia, reflujo
gastroesofagico, higado graso no asociado a alcoholismo y muchas formas de cancer.
El tratamiento de la obesidad representa un gran gasto para el sistema de salud. El
continuo aumento de su prevalencia ha alertado a funcionarios de salud publica,

epidemidlogos y economistas. (Lopez, 2011)

Factores metabolicos

El exceso de grasa acumulado en las visceras, relacionado con la obesidad
central, es el tejido adiposo metabdlicamente mas activo que causa mas resistencia a
la insulina, hipertrigliceridemia y cambios en el tamafio de particulas de lipoproteinas
de baja densidad (LDL) y bajas concentraciones de lipoproteinas de alta densidad
(HDL)11,12. Los mecanismos por los que el exceso de grasa causa resistencia a la
insulina son complejos, involucran seguramente diferentes vias fisiopatolégicas y
estdn mediados por citocinas y otros mediadores inflamatorios, asi como de niveles
elevados de leptina. La resistencia a la insulina causa diabetes mellitus tipo dos,
condicién que por si misma puede iniciar o acelerar el proceso aterogénico por varios

mecanismos adicionales, como la hiperglucemia. (Lépez, 2011)

1.7.3 Marco Conceptual

Obesidad: La obesidad y el sobrepeso se definen como una acumulacion
anormal o excesiva de grasa que puede ser perjudicial para la salud. Una forma simple
de medir la obesidad es el indice de masa corporal (IMC), esto es el peso de una
persona en kilogramos dividido por el cuadrado de la talla en metros. Una persona

con un IMC igual o superior a 30 es considerada obesa y con un IMC igual o superior
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a 25 es considerada con sobrepeso. El sobrepeso y la obesidad son factores de riesgo
para numerosas enfermedades cronicas, entre las que se incluyen la diabetes, las

enfermedades cardiovasculares y el cancer (WHO, 2018).

Nutricién: La nutricibn es la ingesta de alimentos en relacion con las
necesidades dietéticas del organismo. Una buena nutriciébn (una dieta suficiente y
equilibrada combinada con el ejercicio fisico regular) es un elemento fundamental de

la buena salud.

Una mala nutricion puede reducir la inmunidad, aumentar la vulnerabilidad a las
enfermedades, alterar el desarrollo fisico y mental, y reducir la productividad. (OMS,
2019)

NNA: Nifios, Nifias y Adolescentes

1.7.4 Marco Logico.

Légica de | Indicadores Fuentes Supuestos

intervencién

Objetivo Estado de Factibilidad
General Resultados, econoémica y
Evaluar que tan factible TIR, Payback, . .
Ratios rentabilidad  que
es la propuesta para la VAN . ) , .
Financieros resultara atractiva
creacion de una
para los
empresa de gimnasios Balance Inicial

inversionistas.
con servicios

orientados a infantes en

la ciudad de Guayaquil.

Objetivos A través de la Las estadisticas Entrevistas, El servicio que se
Especificos | investigacion de han sido | encuestas y brindara sera
mercado  medir la obtenidas a producto minimo | diferenciado.
viabilidad del negocio. traves del  viable.
estudio
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Analizar que tanta Investigacion de El gimnasio para

aceptacion tiene esta mercado infantes tendra una
L, Medir cual es el
propuesta, haciéndolo (encuestas, muy buena
. ) nivel de . L
mediante al estudio de entrevistas, aceptacion.
aceptacion

mercado y plan de grupos focales)

marketing.

Determinar la  TIR, VAN, Flujos Estados En el menor tiempo

rentabilidad del negocio @ financieros. Financieros posible poder

mediante  un  plan recuperar la

econdémico, financiero y inversion.

tributario.

El plan de contingencia Manuales y Los analisis de Un plan B de

es diseflado para tratar | procedimientos riesgos en respaldo, para

de minimizar al maximo procesos y  utilizarlo en caso

los posibles errores que procedimientos.  de que no

se podrian presentar funciones las
operaciones que
se han planteado.

Tabla 1 Matriz del marco légico Elaborado por: La Autor

1.8 Formulacion de las preguntas de la investigacion de las cuales se estableceran
los objetivos.
¢ Sera rentable la propuesta que se presenta en estudio? (se determinara con el

estudio financiero)
¢, Cudl sera el grado de Atractividad de la propuesta para los clientes?

¢, Serd muy bien aceptado el servicio que se pretende brindar con esta propuesta por

los clientes?

¢Cudles son las necesidades mas importantes para los clientes? (¢ gustos,

preferencias, tipo de acompafiamiento, rangos de edades, etc.?

¢, Cuales son las preferencias de los usuarios en cuanto a ejercicios, actividades,

horarios, etc.?

¢ Los posibles clientes de la compafiia confiaran en servicio que se les pretende

brindar?
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¢, Cual sera la estrategia de marketing mas adecuada y que genere un mayor impacto

en la Atractividad del mercado?

1.9 Cronograma

La investigacion a desarrollar de la propuesta de negocio se iniciara en el periodo del
dia 6 de mayo del 2019 hasta el dia 15 de agosto del 2019.

Propuesta para la Total, de dias Fecha de inicio Fechade finalizacién
implementacion de

. . . 6/05/2019 15/08/2019
gimnasio para nifios en la
ciudad de Guayaquil.
Capitulo 1 15 dias 06/05/2019 21/05/2019
Descripcién de la
investigacion
Capitulo 2 3 dias 22/05/2019 25/05/2019
Descripcién de la idea de
negocio
Capitulo 3 12 dias 10/06/2019 22/06/2019
Entorno juridico de la
empresa
Capitulo 4 12 dias 25/06/2019 05/07/2019
Auditoria de mercado
Capitulo 5 12 dias 06/07/2019 18/07/2019
Plan de marketing
Capitulo 6 12 dias 18/07/2019 30/07/2019
Plan operativo
Capitulo 7 12 dias 1/08/2018 12/08/2019

Plan financiero
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Capitulo 8
Plan de contingencia

Conclusiones,
recomendaciones, fuentes

y anexos

15 dias 13/08/2019

5 dias 28/08/2019

Tabla 2 Cronograma

Elaborado por La Autora
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2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1 Andlisis de la Oportunidad

El gran porcentaje de nifios, nifias y adolescentes en el Ecuador que padecen
de sobrepeso y obesidad es preocupante hasta el afio 2012, 148,779 menores de
cinco, 678,000 escolares, 413,064 adolescentes y 5,558,185 adultos mayores de 20
afios o tenian sobrepeso o eran obesos, dando un total de 6,798,028 ecuatorianos

gue estan padeciendo de sobrepeso u obesidad (PAHO, 2014).

Este grupo de personas tienen la amplia necesidad de cambiar su estilo de vida
y en este caso la propuesta aqui presentada busca brindar una solucion que
contribuya a que estos indices alarmantes desciendan en los nifios, nifias y

adolescentes ofreciendo un centro gimnastico especializado en la atencion a menores.

Existen muchas ventajas de realizar actividad fisica en una etapa a corta edad,
no tan solo beneficios en su salud fisica sino también en su salud mental, tales como;
incremento en el rendimiento académico, incremento de confianza, autocontrol,
dependencia, también ayudando a mejorar el estado de animo de los nifios, nifias e

infantes.

Ayudando también a disminuir la depresion, ansiedad, falta de confianza,
dolores de cabeza, disminuyendo notoriamente la falta de animos para realizar

actividades junto a sus compafieros y amigo de escuela.

Hay que destacar que parte de la gama de servicios se encuentra la de ofertar
un servicio de comidas balanceadas como tratamiento fundamental en la lucha del
sobrepeso y la obesidad ya que el principal factor exdgeno que contribuye al normal
crecimiento y desarrollo del nifio es la alimentacion. Por ello, cobra importancia el
ofrecer al nifio una dieta equilibrada y variada que contenga todos los nutrientes
necesarios para el buen funcionamiento del organismo. A lo largo de los afios, la
relacion nutricion-salud se ha ido consolidando hasta confirmar que los estilos de vida
y los habitos alimentarios son capaces de prevenir y mejorar la situacion clinica de
algunas enfermedades como cardiopatia isquémica, hipercolesterolemia, diabetes,
cancer, obesidad, etc. Estas enfermedades, que suelen instaurarse en la edad adulta,

se pueden decir que se desarrollan a edades mas tempranas (Metabdlicas , 2018).
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En la actualidad no existe un gimnasio que brinde servicios orientados a
infantes de este tipo en la Ciudad de Guayaquil, la sociedad lamentablemente se ha
enfocado en los problemas y las enfermedades que nacen a raiz de la obesidad, mas
no han intentado disminuir la tasa de este problema que es muy grave a nivel de la
poblacion, dejandolo de lado y no dandole la importancia necesaria al problema de

obesidad en nifios, nifias y adolescentes.

2.1.1 Descripcion de idea de negocio: Modelo de Negocio

Esta idea de negocio busca darles una solucion a los padres de familia o
personas con nifios a su cargo que padecen de obesidad o sobrepeso o que gustan
de las actividades fisicas como ocio, a ello se suman las exigencias de la buena
alimentacion y las dietas balanceadas personalizadas que cada usuario debe de
llevar, la solucién es crear un centro especializado (tanto en la infraestructura fisica
como en el personal) para nifios en rangos de edades de siete a catorce afios donde

puedan interactuar con otros nifios en un ambiente de diversion, recreacién y ocio.

En la actualidad la ciudad de Guayaquil no cuenta con un centro con las
caracteristicas presentadas en esta propuesta, por lo que esta empresa sera la
pionera en brindar una posible solucidén a esta problemética,

Los servicios que pretende ofertar la empresa se brindaran en sus instalaciones
principales en donde se encontraran ubicadas las oficinas administrativas y las

instalaciones de entrenamiento.

2.2 Misién, Vision y Valores de la Empresa

Mision.

Generar un espacio de destrezas fisicas y deportivas para nifios de siete a
catorce afios aumentando las posibilidades de prevenir el sobrepeso y la obesidad a

temprana edad.
Visién.

Ser el gimnasio para infantes con mayor influencia en la prevencion de

enfermedades relacionadas a la obesidad y el sobrepeso en la ciudad de Guayaquil.
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Valores.

¢ Integridad

e Ser transparentes en el trabajo que se realiza.

e Respeto

e Respetar las condiciones de los clientes y usuarios en todas sus
manifestaciones.

e Profesionalismo

e Ser profesionales a la hora de realizar el trabajo.

2.3 Objetivos de laempresa
2.3.1 Objetivo General
Ofrecer servicios de gimnasio especializado en infantes maximizando la

rentabilidad de nuestros accionistas.

2.3.2 Objetivos especificos

e Obtener el 30% de participacion en el mercado de la meta general en los tres
primeros afnos.

e Aportar en la reduccion del sobrepeso y la obesidad de al menos 0.05 puntos
a nivel nacional anualmente.

e Lograr un nivel de satisfaccion y aceptacién minimo de 75% por parte de los
padres de familia al finalizar el primer afio.

e Obtener indicadores financieros ROS y ROE que vayan en aumento

periddicamente afio a afio al finalizar los ejercicios contables.
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3 ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1 Aspecto Societario de la empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)

Se ha llegado a la conclusion de que la compaiia sera bajo el nombre
“ChildHome C. Ltda.”, misma que tendrd como actividades principales de lucro los
servicios de gimnasio para infantes de siete a catorce afios y la venta de proteinas y
productos relacionados a la dieta y el entrenamiento. ChildHome C. Ltda. estara
constituida en la Provincia del Guayas en la Ciudad de Guayaquil y dara inicio a sus
actividades con la figura legal de compaiiia limitada, acorde a como lo establecen las
leyes ecuatorianas en la Ley de Compafias del Ecuador, la cual se menciona en el
articulo 92 que las compainias limitadas estan conformadas entre dos o mas personas
las cuales responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales, haciendo sus actividades comerciales bajo una razén social "Compaiiia
Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se utilizara una denominacion objetiva
sera una que no pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los términos
comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial”,
“industrial”, "agricola", "constructora", etc., no seran de uso exclusivo e iran

acompafadas de una expresion peculiar.

También se cita en el articulo 95 que la compafia no podra seguir funcionando
siendo limitada si llegara a estar compuesta por mas de quince socios; si excediere
de este maximo, debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse (Ley
de Compafias, 1999).

3.1.2 Fundacién de la Empresa

Sera establecida juridicamente e inscrita bajo los estatutos de la Ley de
Compalfiias del Ecuador y bajo las normativas del Registro Mercantil como lo indican
los articulos 136 al 142, en la que se establecen las medidas, obligaciones y
responsabilidades de constitucibn de empresas de caracter “Compania Limitada”.

(Ley de Compaiiias, 1999).

Art. 136.- La compafiia se constituirA mediante escritura publica que sera
inscrita en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio principal la
compafia. La compafia existira y adquirird personalidad juridica desde el momento

de dicha inscripcion. La compafiia solo podra operar a partir de la obtencion del
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Registro Unico de Contribuyentes otorgado por parte del SRI. Todo pacto social que
se mantenga reservado sera nulo. El Registrador Mercantil del cantén donde tuviere
su domicilio principal, remitird los documentos correspondientes con la razon de la
inscripcion a la Superintendencia de Compainiias y Valores a fin de que el Registro de

Sociedades incorpore la informacion en sus archivos (Ley de Compainiias, 1999).

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

Respecto a los participantes:

Seré conformada en lo minimo por dos socios, como lo cita el articulo 92 de la
Ley de Compafiias, 0 con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica
llegare a exceder este numero debera transformarse en otra clase de compafia o
disolverse, asi lo determina el Art. 95 de la Ley de Compairiias (Superintendencia de

Compaiiias, 2008).

Respecto al capital de la empresa:

La comparfia de responsabilidad limitada tiene que estar constituida con
cuatrocientos délares de los Estados unidos de capital El capital debera suscribirse
integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participacion

(Superintendencia de Compaiias, 2008).

Respecto a las participaciones:

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

por su aporte le corresponde (Superintendencia de Compafiias, 2008).
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Respecto a la compaiiia:

ChildHome C. Ltda., tendra en sus inicios a tres inversionistas que participaran
en el desarrollo de la compafiia, por lo cual sus aportaciones se repartiran entre tres

y sera realizado de la siguiente manera:

Inversionista 1 Ana Maria Abril Macias (50%)
Inversionista 2 Lilianny Vieira Americo (30%)
Inversionista 3 Fabricio Macias Vega (20%)

Tabla 3 Inversionistas
laborado por: La Autora

3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1 Cadigo de Etica

Se puede destacar que aunque no existan leyes que puedan sancionar
legalmente, se crearan principios y reglas los cuales se deben respetar, todo con el
objetivo de que exista una buena relacion laboral y un buen comportamiento entre los

colaboradores de la empresa

Principio Descripcién

Respeto El respeto es el principal valor que debe tener el ser humano,
dentro del ambito laboral los trabajadores deberan
considerar el respeto como pilar fundamental de sus

derechos.

Honestidad La transparencia es de vital importancia para generar un
buen ambito de trabajo, los trabajadores deberan someterse
a pruebas profesionales ante un poligrafo con el objetivo de

prevenir cualquier situacién que altere el orden del trabajo.

Responsabilidad Los trabajadores deberan ser responsables con las tareas y
disposiciones asignadas y asumir cualquier eventualidad

provocada por su persona sin inducir la culpa a otra persona.

Profesionalismo Las relaciones personales no deberan afectar el buen
desenvolvimiento del trabajo de los colaboradores de la

empresa.
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Tolerancia Las y los colaboradores de la empresa seran tolerantes con
la diversidad de los trabajadores en todas sus
manifestaciones: Creencias, religion, raza, ideologia

politica, orientacion sexual, etc.

Tabla 4 Codigo de Etica Elaborado por: La Autora

3.3 Propiedad Intelectual.
3.3.1 Registro de Marca

Como se expuso anteriormente la compafiia se establecera con el nombre de
ChildHome C. Ltda., y sus inversionistas tendran la obligacién de realizar el registro
de la marca con su respectivo: hombre comercial, lema y logotipo comercial en el
Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI), institucibn que es la
encargada de regular y controlar la aplicacion del Cédigo Organico de la Economia
Social de los Conocimientos, Creatividad e Innovacion (SENADI, 2019).

El registro de la marca tendra una duracion de 10 afios una vez entregado el
titulo y se podra renovar de manera indefinida durante los seis meses antes o seis
meses después de su caducidad (SENADI, 2019).

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

El trabajo de titulacidbn se encuentra protegido en su totalidad por todos los
derechos reservados por la autora, siendo Unicamente publicado con fines
académicos por la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. El cual se ha
desarrollado con el fin de obtener el titulo de Ingenieria en desarrollo de Negocios

Bilingles

3.3.3 Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)
La propuesta presentada no ha podido aplicar la patente y-o modelo de utilidad

debido a que no posee los puntos mencionados a continuacioén:

No se ha considerado como invencion porque :

Los descubrimientos, principios y teorias cientificas y los métodos matematicos;
Las materias que ya existen en la naturaleza,

Las obras literarias y artisticas o cualquier otra creacion estética,
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Los planes, reglas y métodos para el ejercicio de actividades intelectuales, para
juegos o para actividades economico-comerciales, asi como los programas de
ordenadores o el soporte l6gico en tanto no formen parte de una invencion susceptible

de aplicacién industrial; y,
Las formas de presentar informacion. (Ley de Propiedad Intelectual, 2006).

3.4 Presupuesto Constitucién de la empresa

Descripcién Valor

Constitucion de la compafiia $400,00

Tramites en linea para constitucion de la empresa. | $366,00

Registro de la marca $208,00
Registro del lema comercial $208,00
Blusqueda fonética $16,00
Total $1.198,00

Tabla 5 Presupuesto de la constitucion de la empresa

Elaborado por: La Autora
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4 AUDITORIA DE MERCADO

4.1 PEST

Politico

El Ecuador sufrio de inestabilidad politica a principios de la primera década de
los afios 2000, existia mucha incertidumbre debido a los golpes de estado que
recibian los presidentes de aquellos afios como Abdala Bucaram, Jamil Mahuad,
Lucio Gutiérrez entre otros debido a las malas administraciones que tuvieron en
sus gobiernos, viéndose obligados a abandonar la presidencia, sin embargo en
el gobierno del presidente Econ. Rafael Correa (asumiendo la presidencia desde
el aflo 2007 al afio 2017), hasta la presidencia actual del Lic. Lenin Moreno quien
asumié el mando el 24 de mayo del 2017 se ha presenciado una estabilidad

politica sostenida.

El riesgo pais inicio con 826 puntos a inicios de afio, sin embargo ha tenido un

decrecimiento en el primer semestre de este 2019 (BCE, 2019).

Consulta generada desde Enerc-10-2019 £96.00
Enero-0 l-SE.IESDTSEtE Junio- Enaro-05-2015 £94.00
175 registros encontrados En=ro-08-2013 717.00
Enero-07-2019 726.00

FECHA VALOR Enero-06-201% 752.00
Junio-23-2019 ses.00  Enero-05-2013 752.00
Junio-22-2019 s66.00, |Enero-04-2013 752.00
Junio-21-201% s66.00  Enere-03-2019 803.00
Junio-20-2013 se6z.00 Enerc-02-2013 803.00
Junio-15-2015 sai.00 |Enerc-01-2013 526.00

Gréfico 1 Riesgo pais
Fuente: (BCE, 2019)

A continuacion, citard algunos articulos de leyes que favorecen el
emprendimiento, asi como informacién adicional o servicios que demuestran que

existe apoyo al emprendimiento en el Ecuador.

Art. 4.- Ley del Consumidor Derechos del Consumidor.- Son derechos
fundamentales del consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica

de la Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios
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generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes: cuatro. Derecho a la
informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los bienes y servicios
ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones
de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos
que pudieren presentar; cinco. Derecho a un trato transparente, equitativo y no
discriminatorio o abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio,
peso y medida; seis. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva,
los métodos comerciales coercitivos o desleales (Ley Organica de Defensa Del
Consumidor, 2000).

En base a las garantias existentes el marco legal de la Constitucion del Ecuador
sefala que: Art.- 284 La politica economica tendra el objetivo de: Incentivar la
produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la acumulacion del
conocimiento cientifico y tecnolégico, la insercidn estratégica en la economia mundial
y las actividades productivas complementarias en la integracion regional.
(Constitucién del Ecuador, 2008).

En la actualidad en el Ecuador existen varias instituciones que prestan
financiamiento y dan soporte a este tipo de leyes que fomentan el desarrollo del

emprendimiento en el pais:

La Corporacién Financiera Nacional (CFN) con el programa Pyme Prospera
que consiste en una linea de crédito enfocada a pequefas y medianas empresas
(personas naturales o juridicas con ventas anuales superiores a USD 100.000) para
proyectos nuevos o de ampliacion en actividades de alto impacto medido a través de
su efecto multiplicador en la economia, generacion de empleo en cantidad y calidad,

atraccion de divisas e impacto social (CFN, 2016).

El Banco del Pacifico con un plan de créditos denominado “Emprende Ecuador”
el cual da apertura a créditos para emprendedores independientes y Pymes que van
desde los $2.000 hasta los $30.000 con una tasa desde 8.5% (Banco del Pacifico ,
2018)

Ban Ecuador propone “Créditos Emprendimiento” programa que ofrece

financiacion de montos desde $500 a $50.000 con frecuencia de pago personalizado
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de acuerdo con el flujo de caja de cada proyecto con plazos de hasta 60 meses de

pago (Ban Ecuador, 2018)

En el analisis politico aqui presentado, se ha puesto de manifiesto que existe
un alto interés por parte del estado en impulsar el emprendimiento, tanto en la creacion
de leyes que favorecen al sector empresarial como en acuerdos que se han realizado

con instituciones que prestan financiamiento.
Econdmico.

El Ecuador da inicio al segundo trimestre del 2019 con una inflacion general
ubicada en 0.17 puntos, cifra determinada por el Banco Central del Ecuador en su
portal de informacion financiera, esta cifra se ha encontrado variando entre 0.47 en
enero y 0.17 en Abril del presente afio (BCE, 2019).

INFLACION MENSUAL GENERAL

(E n Porcentaje)
Banco Central
del Ecuador
A

© NACIONAL

20,47

%0,17

Afo Mes NACONAL
Ene 047
Fed 423
Mar L il

Abr 17

Gréfico 2 Inflacién mensual

Fuente: (BCE, 2019)
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Se puede observar en la comparacién de las cifras que se ha mantenido en

rangos equilibrados y se puede apreciar la comparacion anual en la siguiente tabla:

INFLACION MENSUAL GENERAL

(€ n Porcentaje)
Banco Central
del Ecuador

v

fon
NACIONAL

0,09
0,31
0,31
0,
0,09
0,43
0.01
0,18
0,19
7
0,47

0,16
20,14

Gréfico 3 Inflacibn mensual general
Fuente: (BCE, 2018).

El producto interno bruto ha ido en decrecimiento desde el primer trimestre del
2018 mismo que se ubicé en 1.8 puntos a 0.8 puntos en el cierre del cuarto trimestre
del mismo afo.

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) TRIMESTRAL
fral

nes USD 2087

artantes Mille

PR Cor

Grafico 4 PIB

Fuente: (BCE, 2018)
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Las cifras tomaron un sentido descendente desde el tercer trimestre del afio
2017 donde se ubicaba en 2.9 (BCE, 2018).

Ban‘cn FEI';I?aI TASA DE DESEMPLEO URBANO
oed Ecuador
va Forcentaje (%)

In Tur o i M n e ' ur T Mar . o

S L A

Forcerntaje 0N

Grafico 5 Tasa de desempleo urbano
Fuente: (BCE, 2018).

El Banco Central del Ecuador también indica que la tasa de desempleo tuvo un
ligero descenso en el ultimo trimestre del 2018 ubicdndose en 4.80 puntos en
comparacion a inicios de afio donde se ubicé en 5.69 puntos (BCE, 2018).

Este panorama es positivo para la empresa ya que aumenta el poder de compra
de los consumidores.

Social

En el aspecto social es necesario sefalar que la lactancia materna es
considerada el alimento ideal e insustituible, ya que es la fuente de todos los nutrientes
y otros numerosos componentes que el recién nacido necesita para su 6ptimo
crecimiento y desarrollo. Contiene anticuerpos que ayudan a proteger al nifio de las
enfermedades propias de la infancia como la diarrea, las enfermedades respiratorias,
la mala nutricion, la anemia y la obesidad a temprana edad, y sus beneficios traspasan
las edades tempranas y llegan a la edad adulta (UNICEF, 2013)
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En el Ecuador el inicio temprano de la lactancia materna solo se efectu6 en el
54.6% de los nifios menores de 24 meses. Estos datos también reportan que un poco
menos de la mitad de los nifios no iniciaron la lactancia materna en la primera hora

después del nacimiento y, de ellos, un 14% lo hizo después de 24 horas (INEC, 2013).

Inicio temprano de la lactancia materna

W = 1 Hora B 1 Horay =< 1 dia - 1 dia

Meses

Gréafico 6 Inicio temprano de lactancia materna
Fuente : (INEC, 2013).

En cuanto a la diversidad alimentaria minima, los hallazgos muestran que cerca
de la mitad de nifios amamantados y ho amamantados de seis a once meses no
acceden a una variedad adecuada de alimentos en un periodo en el que
necesariamente deben familiarizarse con texturas, sabores y olores que conducen a
la aceptacion adecuada, variada y sana, y, por lo tanto, a una dieta saludable
(UNICEF, 2013).
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Diversidad alimentaria minima
(Ninos amamantados y no amamantados de 6 a 23 meses)

(a) Ninos amamantados

Meses

(b) Ninos no amamantados

Meses

Gréfico 7 Diversidad alimentaria
Fuente: (UNICEF, 2013).

En lo que respecta al estado nutricional de la poblacién preescolar (de 0 a 60
meses) de esta figura se desprende que el retardo en talla (desnutricién cronica) ha
registrado una disminucion modesta a lo largo de casi un cuarto de siglo, al pasar de
40.2%, en 1986, a 25.3%, en 2012; es decir, una disminucién absoluta de 15 puntos
porcentuales (pp) en 26 afios (UNICEF, 2013).

La prevalencia de retardo en talla ha disminuido de manera méas acelerada
entre 2004 y 2012, cuando la baja talla pasa del 33.5% al 25.3% (8.2 pp en ocho
afos). En la emaciacion (desnutricion aguda/bajo peso por talla) practicamente ni se
observa un cambio significativo desde 1986, mientras que el bajo peso (desnutricion
global/bajo peso para la edad) ha disminuido 6.4 pp de 1986 a 2012. Estos dos
indicadores presentan valores que los eliminan como problema de salud publica; no
asi el retardo en la talla, que continla mostrando prevalencias muy altas (UNICEF,
2013).

Las prevalencias de sobrepeso y obesidad han aumentado de 4.2%, en 1986,
a 8.6% en 2012, es decir, gue en el mismo periodo de 26 afios se ha duplicado la
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proporcién de nifilos con sobrepeso. Estos datos revelan que en el pais coexisten los
problemas de déficit y exceso nutricional, evidenciando la doble carga de la mal

nutricion como nuevo perfil epidemiolégico del Ecuador (INEC, 2013).

Prevalencias comparativas de desnutricion y exceso de peso,
en menores de 5 anos, entre encuestas nacionales*

Promedio de reducciones de retardo en talla en Ecuador

DANS -ENSANUT DANS-ENDEMAN ENDEMAIN-ENSANUT
1885-2002 B 18 J004 20042017

\Etar en talla cmaciacian Bajo peso Sobrepesa/obesidad

I/E =-2DE) (PIT<=-2DE) [F/E =-2 DE) (IMC/E >+2 DE)
W DANS (1986) B ENDEMAIN (2004) ENSANUT (2012)

T/E talla para la edad, P/T pe a la falla, P/E peso para la edad, IMC/E indica de masa ( ral pa
Gréafico 8 Comparaciones entre desnutricion y exceso de peso
Fuente: (INEC, 2013).

En la siguiente figura se observa que en los primeros cinco meses de vida, el
porcentaje de retardo en talla es bajo (9.5%). A los seis meses este porcentaje
aumenta dramaticamente (19.9%), con pico en los 12 a 23 meses de edad (32.6%) a

partir del cual comienza a descender (INEC, 2013).

Con respecto al sobrepeso y la obesidad, existe un alto riesgo de sobrepeso
(nacional 21.6%), en este grupo de edad. Al estratificar esta informacion por sexo se
estima que los nifios (23.4%) tienen mayor riesgo de presentar sobrepeso que las
nifas (19.7%) (INEC, 2013).
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Prevalencias comparativas de desnutricion y riesgo de sobrepeso, poblacion
de 0 a 60 meses, sexo y grupo étnico

(a) Por edad en meses

(b) Por grupo étnico

B Retardo en talla (T/E<-2DE M Resgo de sobvepesa (IMC/E entre + 1DE y +2DE)

T/E talla para |a edad, IMC/E indice de masa corporal para fa edad. Fuente: Encuesta Naciona
rio de Salud Pablica Ir 1o Naciona Estad

Gréafico 9 Comparacién entre desnutricion y exceso de peso

Fuente: (INEC, 2013).En cuanto al estado nutricional de la poblaciéon escolar
(de cinco a once afos), el 15% de la poblacion escolar presenta retardo en talla.
Ademas, los resultados muestran que la prevalencia de baja talla varia muy poco por
edad y sexo, y va acompafada de un aumento drastico de la prevalencia de sobrepeso
y obesidad (29.9%). Esta cifra es alarmante, sobre todo si se toma en cuenta que la
prevalencia de sobrepeso y obesidad en la edad preescolar es de 8.5% y se triplica al

pasar a la edad escolar.

Cuando se desagrega la informacién por quintil econémico, se determina que
los escolares del quintil mas pobre tienen la mayor prevalencia de retardo en talla
(25.1%) en comparacion con los escolares del nivel econédmico mas rico (8.5%);
mientras que la prevalencia del sobrepeso y obesidad muestra un comportamiento
opuesto. Es decir, los escolares del quintil mas rico presentan la mayor prevalencia
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de sobrepeso y obesidad (41.4%), en comparacion con los escolares del quintil mas
pobre (21.3%) (INEC, 2013).

Prevalencia de retardo en talla, sobrepeso y obesidad en la
poblacion escolar (5 a 11 anos), por edad, sexo y etnicidad

% o 20
53 in o 158
AT i i
=17 & I
L ) L L : L y
Edad en afos B & E % =
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Grafico 10 Retardo en talla

Fuente: (INEC, 2013).En la siguiente figura de subregiones se puede observar
que las provincias de El Oro, Guayaquil, y Galapagos representan altas prevalencias
de sobrepeso y obesidad, pero bajas de retardo en talla, 30.1% vs. 11% - 38% vs.
9.1% vy 44.1% vs. 7.8%, respectivamente (INEC, 2013).

Frevalencia de retardo en talla, y sobrepeso y obesidad en lo poblacion
ascolar (5 2 11 afon), par provincias

Gréfico 11 Retardo en talla

Fuente: (INEC, 2013).
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Con respecto al estado nutricional de la poblaciéon adolescente de 12 a 19 afos
y con relacion al quintil econémico, tanto el retardo en talla como el sobrepeso y la
obesidad mantienen la misma tendencia desde la edad escolar. Es decir, el retardo
en talla es mas alto en el quintil mas pobre (33.8%) que en quintil mas rico (6.7%), al
contrario del sobrepeso y la obesidad, con las mayores prevalencias entre los quintiles
mas ricos Q4 (30.9%) y Q5 (28.3%), y las menores prevalencias en los mas pobres
Q1 (19.4%) y Q2 (25.5%) (INEC, 2013).

La mayor proporcién de adolescentes con sobrepeso u obesidad se encuentra
en Galapagos, con una prevalencia de 34.5%, seguida por Azuay 34.4% y Guayaquil
31.9%. (INEC, 2013).

Gréfico 12 Retardo de tallay sobrepeso
Fuente: (INEC, 2013).

Para concluir este estudio es necesario indicar el indice poblacional del
Ecuador en rangos de edades, el INEC indica que en el dltimo censo poblacional
realizado en el 2010 existen 2,227,523 mujeres entre 0 a 14 afos, mientras que por
el lado de los hombres la cifra es de 2,301,172 (INEC, 2010).
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POBLACION POR GRANDES GRUPOS DE EDAD

Afo Censal

Hombres

oy
4]

1990 4.851.717 50,3% 4796412 49,7% 9.648.189
0a 14 afos 1.833.735 49.0% 1.905.489 51.0% 3739.224
15 a 64 afios 2.800.669 51.0% 2650113 49.0% 5490.782
B5 afios y més 217.373 52.0% 200.810 48,0% 418.183
2001 6.138.255 50,5% 6.018.353 49,5% 12.156.608
0 a 14 afios 1.993.050 493% 2.046.970 50.7% 4.040.020
15 3 64 aflos 3.720.210 50.9% 3582694 49.1% 7.302.964
65 afos y mas 424935 S22% 388.689 47.8% 813.624
2010 7.305.816 S04% 7.177.683 49,6% 14.483.499
0 a 14 afos 2.227.253 55.1% 2.301.172 57.0% 4.040.020
15a 64 afios 4.583.512 62.8% 4.430.657 60.7% 7.302.964
65 afios y mas 495.051 60.8% 445854 54.8% 813.624

Grafico 13 Poblacién por grandes grupos de edad

Fuente: (INEC, 2010).

Mientras que la poblacién en Guayaquil en los mismos rangos de edades es de
302,489 en hombres y 296,699 en mujeres en el Gltimo censo poblacional regional del
2001 (INEC, 2001).
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Grafico 14 Piramide poblacional

Fuente: (INEC, 2001)
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Tecnoldgico

El porcentaje de las personas que utilizan Internet es del 58.3% de la poblacion
asi lo sefiala en el INEC en su reporte de las Tecnologias para la Informacion y la
Comunicacion (TIC’s), sostiene que la poblacion de cinco afios y mas ha utilizado
Internet en los dltimos 12 meses. El 66,9% en el area urbana frente al 39,6% del area
rural (INEC, 2017).

63,8% 66.9%

58,5%
53.4%

47,6%

o7
43,9% 38.0% 39.4%

31.4% 33.8%

25.3%

17,8%

| 2012 [ 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 [ 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Nacional Urbana

Grafico 15 Porcentajes de uso de internet
Fuente: (INEC, 2017).

La importancia del acceso a internet de la poblacién es relevante debido a que
una de las principales fuentes de difusién publicitaria que tendra la empresa seran las

redes sociales y el desplegué de pautas por internet.

44,7%

o7,
6.2% 87%

2012 | 2013 | 2014 [ 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Nacional Urbana

Gréfico 16 Tendencia de smartphones

Fuente: (INEC, 2017).

42



En 2017 a nivel nacional, la tenencia del teléfono inteligente crecié 7,5 puntos
con relacion al 2016. Existe una diferencia de 23,9 puntos a favor del &rea urbana

frente a la rural.

Las estadisticas presentadas en este cuadro muestran que el 44% de la
poblacién urbana tiene un celular inteligente lo cual facilita conseguir el alcance

publicitario que las proyecciones publicitarias del proyecto (INEC, 2017).

ElI INEC en su informe de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion
TIC’s correspondiente al 2017 revelan también que la poblacion del Ecuador es de
16.961.926 y que el 53% cuenta con un celular activado, de los cuales el 33,7% usa
un celular inteligente y 31,9% de ellos ingresa a sus redes sociales desde los

aplicativos o navegadores que se encuentran en sus Smartphones (INEC, 2017).

Porcentaje de poblacién : E
con celular y redes sociales f‘
Pobiacion total Hombre Mujer

16.961.926 8.393.133  8.548.793

90,6% e s o
Porcentaje de la poblacion 5 afios y mas 15.360.507 7.557.419 | 7.803.088
53,0% R _ N .
Sfione celular-ackivado 8.987.750 | 4.464.792 | 4.522.958
33,7% Bz s = 2
Su celular es SMARTPHONE 5.716.770 2.832.004 2.884.766
31,5% O Cp Nz 5 70
Utiliza redes sociales desde su SMARTPHONE 5.412.575 2.683.369 | 2.729.206

Grafico 17 Porcentaje de poblacion

Fuente: (INEC, 2017).

Conclusiones: Se puede decir que las condiciones del macro entorno con los
datos de esta investigacion son favorables debido a que en lo politico el gobierno y
las leyes respaldan el emprendimiento y la creacion de nuevas empresas, asi mismo
el sector publico como el privado ofertan diferentes programas de financiamiento, por
el lado de lo social, se puede evidenciar a través de las estadisticas presentadas que

existe una gran problematica en el segmento de mercado al que se quiere apuntar
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relacionado con el sobrepeso y la obesidad, datos que ayudan a tomar referencias
para tener proyecciones positivas de ventas en el servicio que se quiere ofrecer, por
el lado de la tecnologia el pais cuenta con acceso a internet de manera estandarizada

gue es pieza fundamental para la difusion de informacion acerca de la empresa.

4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

La propuesta para la creacion de una empresa de gimnasios con servicios
orientados a infantes en la ciudad de Guayaquil acorde a lo determina la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme (CIIU) institucion que tiene como objetivo establecer
una clasificacion uniforme de las actividades econdémicas productivas y ofrecer un
conjunto de categorias de actividades que se puedan utilizar para reunir y presentar
las estadisticas de acuerdo con esas actividades, en referencia a esta clasificacion se
ve afin con la actividad del literal R. secciéon R90 Artes entrenamiento y recreacion,
esta seccion comprende una amplia gama de actividades que atienden a variados
intereses culturales, recreativos y de entretenimiento del publico en general, incluidos
espectaculos en vivo, actividades de museos y lugares histéricos, juegos de azar y
actividades deportivas en lugares abiertos o especializados como gimnasios, canchas

o centros de entrenamientos de disciplinas deportivas y recreativas (INEC, 2010).

Esta industria posee aproximadamente 1,322 establecimientos localizados en la
provincia del Guayas con un campo ocupacional de 5,739 trabajadores que se
encuentran laborando directamente para esta actividad econémica (INEC, 2018).

Por otro lado Unicef sostiene como uno de los principios fundamentales el
derecho al deporte, mencionan que la practica regular de deportes y juegos desde la
primera infancia y durante la adolescencia es esencial para el desarrollo fisico, mental,
psicolégico y social. La participacion en actividades deportivas puede fortalecer la
salud de la infancia, mejorar el rendimiento escolar y contribuir a reducir el nivel de
delincuencia (UNICEF, 2015).

La provincia del Guayas ocupa el segundo lugar en el ranking de sobrepeso y

obesidad a nivel nacional con un 38% de casos por quintil poblacional, cifras que
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dadas las comparaciones también explicadas en esta investigacién tienen una

tendencia ascendente alarmante (INEC, 2013).

Estas referencias ayudan a determinar que el entorno de inversion es altamente
factible y que el nivel de competencia indirecta existente es media por lo cual se

convierte en una industria potencialmente atractiva.

4.3 Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

Introduccién | Crecimiento | Madurez Declive

B

Ventas

o]

Tiempo

Grafico 18 Ciclo de vida del producto en el mercado
Fuente: (Espiniza, 2018).

El concepto de ciclo de vida de un producto surge de la analogia entre la
evolucion de los seres vivos y la de los productos, ya que ambos pasan por diferentes
etapas a lo largo de su existencia. Un ser vivo traza una curva de vida que pasa por
el nacimiento, la adolescencia, la edad adulta, la vejez y la muerte. En cuanto a los
productos se produce un ciclo similar los productos nacen, crecen se desarrollan y
mueren (Espiniza, 2018).

La empresa de gimnasios con servicios orientados a infantes domiciliada en la
ciudad de Guayaquil se encuentra en la etapa de introduccion. Se llevara a cabo un
estudio de mercado para poder determinar cuales seran las estrategias adecuadas
para realizar el lanzamiento del servicio al mercado , el presupuesto que requerira y
el capital necesario para hacer la contratacion adecuada de pautas publicitarias en los
canales y medios adecuados para de esta manera poder establecer el servicio que se
quiere vender en el mercado y generar ventas de membresias del gimnasio en el

futuro obteniendo los ingresos esperados.
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4.4 Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Michael Porter sostiene en su libro Ser Competitivo que el comprender las
fuerzas competitivas asi como sus causas subyacentes, revela los origenes de la
rentabilidad actual de una industria al tiempo que ofrece un marco para anticipar e
influenciar la competencia y la rentabilidad a lo largo del tiempo. La estructura
saludable de una industria deberia ser un aspecto competitivo a tener en cuenta al
igual que la posicion de la empresa. Esta comprension es fundamental para un

posicionamiento estratégico efectivo (Porter., 2009)

Amenaza
de nuevos
aspirantes

¥

Rivalidad
entre los

Poder de
negociacion de
los proveedores

Poder de
negociacion de
los compradores

competidores
existentes

t

Amenaza de
productos o
servicios
sustitutivos

Grafico 19 Cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Porter., 2009)
Alcance vertical: Servicio de gimnasios para infantes
Alcance horizontal: Servicios de gimnasios para hijos de padres de familia.
Alcance geografico: Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria de artes entrenamiento y recreacién a través de gimnasios

especializados en infantes.

Segun el poder y el grado las fuerzas se mediran mediante la siguiente escala: alta,

media y baja.
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Poder de neqgociacién de los proveedores.

En esta industria de los gimnasios especializados en infantes es importante
sefalar que los proveedores son: distribuidores o casas comerciales que oferten al
mercado maquinas de entrenamiento para infantes, empresas vendedoras de equipos
de gimnasios, empresas proveedoras de tapizados para gimnasios, empresas de

servicios de mantenimiento de maquinarias, entre otras.

Expuesta esta informacion se puede decir que en la actualidad la globalizacion
permite no tan solo hacer compras nacionales sino también en otros paises sin
necesidad de estar presente en el lugar de la compra, sin embargo, dentro del
mercado nacional se pueden encontrar diferentes empresas que ofrecen los
suministros y maquinaras requeridas por la empresa, mismas que ofrecen diferentes

calidades, variedades y formas de pago al momento de realizar la compra.

Tomando en cuenta la informacion ya analizada se puede terminar que la

fuerza de negociacion de los proveedores es baja.

Poder de negociaciéon de los clientes.

Nivel de regateo: En el mercado existen varias empresas dedicadas a ofertar
servicios de artes o entretenimiento a infantes y los precios tienden a variar en cuanto
a la calidad y tipo de servicio, valores que se encuentran establecidos dentro de las

clausulas del contrato que los clientes aceptan a la hora de adquirir el producto.

Cantidad de Clientes: Los clientes a los cuales esta propuesta quiere llegar se
encuentran dentro de un nicho diferenciado y cuentan con la obesidad y el sobrepeso

como caracteristica que los ayuda a identificar de mejor manera.

Informacién con el comprador: El comprador de los servicios de la empresa al
encontrarse dentro de las instalaciones de la misma podra mantenerse en contacto

con el personal durante el transcurso de las actividades del infante a su cargo.

Con la informacion obtenida se puede determinar que la fuerza es baja.
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Rivalidad entre los competidores existentes.

En esta industria de artes, entrenamiento y recreacion se pueden encontrar
empresas dedicadas a ofertar servicios de enseflanza de diferentes disciplinas
deportivas como: el futbol, la gimnasia, basquet, karate, natacion, entre otras, sin
embargo, estas carecen de entrenadores y maquinarias especializadas en infantes en
diferentes rangos de edades, ademas ninguna de ellas oferta un servicio parecido al
de esta propuesta en donde se quiere agrupar diferentes disciplinas para conjugarlas

y desarrollar rutinas completas y mas beneficiosas.

Ante lo explicado y debido a que muchos de estos competidores no cumplen
con los requerimientos exigidos por ley se descarta un posible costo de cambio, lo

cual nos indica que esta fuerza es baja.

Amenaza de productos sustitutos.

Se tienen como productos sustitutos a las diferentes centros, escuelas e
instituciones de disciplinas deportivas y recreativas a edades tempranas, sin embargo,
estas carecen de requerimientos exigidos por ley y ademéas no poseen personal
especializado en atencion a infantes con obesidad y sobrepeso por lo que se

determina que la fuerza es baja.

Amenaza de nuevos entrantes.

A través del analisis politico de esta propuesta se pudo determinar que existen
diferentes leyes que promueven el desarrollo de nuevas empresas como fuente de
desarrollo econémico para el pais, ademas se evidencioé también la accesibilidad que
existe a diferentes planes de financiamiento por parte del gobierno como el sector

publico.

Por el lado del analisis social se observé en los graficos presentados que existe
un elevado grupo de personas con una necesidad sin satisfacer lo cual convierte a
esta industria en un punto atractivo para nuevas inversiones, por tal razon se

considera que la fuerza es alta.
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Conclusiones:

Se puede concluir el estudio de las fuerzas sosteniendo que la industria de artes,
entrenamiento y recreacion a través de gimnasios especializados en infantes es
altamente atractiva debido a las amplias posibilidades existentes a pesar de la

facilidad de creacion de nuevos entrantes.

45 Analisis de la Oferta

4.5.1 Tipo de Competencia
Esta propuesta ya planteada puede ser considera un oligopolio debido a que a
pesar de que existen numerosos gimnasios son muy pocos los centro que brindan

servicios especializados a infantes.

En la actualidad no se conoce de la existencia de un gimnasio que brinde un
servicio igual o similar al que pretende ofertar la empresa de esta propuesta, sin
embargo se ha considerado como posibles competidores a las escuelas e

instituciones de disciplinas deportivas antes mencionadas.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

El mercado potencial esta conformado por todos los entes del mercado total
que ademas de desear un servicio o un bien estan en condiciones de adquirirlas,
mientras que el mercado real es aquel que estd compuesto por un grupo de personas
gue tiene necesidad de un producto o servicio, que posee los medios financieros
necesarios para cubrirla y que esta interesada en adquirirlos. Es cualquier conjunto
de transacciones o acuerdos de intercambio de bienes o servicios entre individuos o

asociaciones de individuos (Ontiveros, 2016).
Clientes

Mercado Potencial

Se considera mercado potencial a todos los padres o personas con nifios a su
cargo, mismo que padezcan de sobre peso u obesidad o que estén interesados en el
desarrollo de actividades de fisicas y deportivas para sus hijos como cultura de un
buen estilo de vida, que se encuentren dentro del rango econémico capaz de costear

el servicio que la empresa pretende ofertar en el mercado.
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Mercado Real

Al ser una empresa con gimnasios especializados en infantes no se encuentran
consumidores reales en el mercado debido a que en la actualidad no existe ninguna

otra compafia que ofrezca este o0 un servicio parecido, basandonos en el analisis :
TAM — Total Addresable Market,

SAM — Serviceable Available Market,

SOM - Serviceable Obtainable Market,

se puede decir que podrian ser

TAM: El mercado total Total de infantes que padecen obesidad
y sobrepeso en el Ecuador (es el 8.6%
de 4,576,404, es decir, 393,571 nifios/as

con sobrepeso y obesidad en Ecuador)

SAM: El mercado al que podemos | Total de infantes que padecen obesidad
servir y sobrepeso en Guayaquil (es el 31.6%
de 598,888, es decir, 189,250 en la
ciudad de Guayaquil)

SOM: ElI mercado que podemos | Total de infantes que padecen obesidad
conseguir y sobrepeso en la ciudad de Guayaquil y
gque pertenecen al estrato social
socioecondmico medio alto, (es el 27.8%
de 598.888, es decir, 166.500 en la
ciudad de Guayaquil)

Tabla 6 Mercado real

Elaborada por: La Autor
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4.5.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.

En el mercado ecuatoriano en la actualidad no se encuentra una empresa que brinde

un servicio igual o parecido al que se esta mencionando en esta propuesta, sin

embargo se pondran de manifiesto ejemplos de empresas extranjeras.

Nombre Servicio Precio

Bodytech Active Kids: Bodytech Active Kids: Es el $54.85 por membresia
nombre comercial de una mensual.
marca de Gimnasios
especializados en infantes de

seis a trece afos y su principal

sucursal se encuentra en la

ciudad de Bogota-Colombia,

este centro de entrenamiento

cuenta con mas de 20 sesiones

de entrenamiento variadas

basadas en deportes como:

natacion, futbol, artes
marciales, capoeira, tenis,

béisbol, ultimate, voleibol,

zumba y entrenamiento

funcional, entre otras
(Bodytech, 2016).

My Gym Es una empresa panamefa que $59.99 por membresia
ha desarrollado un programa mensual.
con instalaciones
especialmente disefiadas para

ayudar a los bebés desde seis

semanas hasta los 10 afios en

su desarrollo fisico, cognitivo y
emocional. Cuentan con mas

de 200 gimnasios en mas de 25

paises que ofrecen clases
semanales de manera
estructurada y apropiada para

cada rango de edad. Los

servicios que ofertan cuentan
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con clases que incorporan
musica, danza, relevos, juegos,
paseos, tirolesa, gimnasia,
deportes y mucho mas. Los
nifios se divierten a medida que

adquieren fuerza, equilibrio,

coordinacion, agilidad y
flexibilidad, mientras
desarrollan habilidades

sociales, como la confianza y la

autoestima (Mygym, 2016).

Tabla 7 Empresas extranjeras
Elaborado por La Autora

4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la

Empresa.

Como se ha ejemplarizado a lo largo de este estudio la empresa no cuenta con
competencia directa debido a que no existen empresas que brinden un servicio igual
o parecido en el mercado, sin embargo, para bases de este andlisis se tomara como
referencias la competencia indirecta que son: escuelas de diferentes disciplinas
deportivas como karate, ballet, natacion entre otras orientadas a infantes en los rangos

de edades ya mencionados.

Centros v escuelas de disciplinas deportivas en la ciudad de Guayaquil.

Estos centros o escuelas desarrollan sus actividades econdémicas con el cobro
de mensualidades que oscilan entre los $30.00 y $85.00 por el servicio de ensefianza
de disciplinas deportivas tales como: Karate, ballet, gimnasia, baile & danza, tenis,
natacion, etc., a los padres o representantes de nifios, nifias y adolescentes (NNA) en

la ciudad de Guayaquil.

Escuelas deportivas municipales.

Estas escuelas al igual que las anteriores ofrecen servicios de ensefianza de
diferentes actividades y disciplinas deportivas con la diferencia que al ser municipales
el costo del servicio es asumido por el gobierno autbnomo descentralizado de

Guayaquil y siento gratuito para el consumidor final.
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Federaciones deportivas.

Estos centros funcionas de una manera similar, ofrecen servicio de ensefianza
de diferentes disciplinas deportivas y preparan a los NNA para que se especialicen
dentro de estas destrezas para poder representar a su localidad en competiciones,
provinciales, nacionales e internacionales, sus actividades economicas estan
cubiertas por el Gobierno Nacional del Ecuador, las prefecturas y los auspicios de

diferentes compafiias que apadrinan a los competidores.

4.6 Analisis de lademanda
4.6.1 Segmentacion de Mercado

Esta propuesta apunta como segmento principal de mercado a los padres de
familia o representantes de NNA que padezcan sobrepeso y obesidad en la ciudad de
Guayaquil.

4.6.2 Criterio de Segmentacion
Con el objetivo de delimitar el mercado hacia el cual esta dirigida esta propuesta
se tomaran de guia los siguientes criterios de segmentacion: Geografica, demografica,

psicografica y por comportamiento.

Criterios de segmentacion Variables

A partir de su localizacion geografica: cuidad,

provincia, barrio, ciudadela etc.

Geografico

Demogréfico En base a rasgos determinados: género, edad,
etnia, ingresos, educacion, estado de salud,
nivel socioeconémico, etc.

Psicografico Delimitacion relacionada con la personalidad,
los pensamientos, actividades, hobbies,
valores o deseos, etc.

Por comportamiento Delimitacion relacionada al consumo del

producto o servicio, como: asistencia
frecuente, busqueda del beneficio, nivel de
fidelidad, etc.

Tabla 8 Criterio de segmentacién Elaborada por: La Autora
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4.6.3 Seleccién de Segmentos

Clientes (Padres de familia y/o representantes de NNA)

Los clientes se seleccionaron tomando en cuenta los criterios de segmentacion

geografico y demografico, por lo tanto el segmento se define:

Padres & madres de familia y/o representantes de NNA que padezcan de

sobrepeso y obesidad, econdmicamente activos radicados en la ciudad de Guayaquil.

Usuarios (Nifios, Nifias y Adolescentes)

Los usuarios fueron seleccionados tomando en consideracion los criterios de
segmentacion demografico, psicografico y por comportamiento, por lo cual podemos

definir el segmento de la siguiente manera:

Nifias, nifios y adolescentes de siete a catorce afios que padezcan sobrepeso
y obesidad y/o que gusten de actividades fisicas que radiquen en la ciudad de
Guayaquil.

4.6.4 Perfiles de los Segmentos

Clientes (Padres de familia y/o representantes de NNA)
Son personas econémicamente activas.
Son padres, madres o representante de nifios con sobrepeso y obesidad.

Son padres, madres o representantes interesados en el desarrollo de actividades
fisicas como herramienta de un estilo de vida saludable.

Radican en la ciudad de Guayaquil

Usuarios (Nifios, Niflas y Adolescentes)

Son NNA que padecen de sobre peso y obesidad.

Son NNA amantes de la préactica de actividades fisicas.
Son niflos entre siete y catorce anos.

Radican en la ciudad de Guayaquil.
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4.7 Matriz FODA

Matriz

FODA

Oportunidades
Mercado no atendido.

Crecimiento de indice
del

obesidad en laregion.

sobrepeso y la

Politicas que
fortalecen el

emprendimiento.

Amenazas

Posibilidad de nuevos

entrantes alta.

Fortaleza
Centro especializado en infantes.

No existen competidores en el

mercado.

Equipamiento moderno y

orientado para infantes de

diferentes rangos de edad.

F+O

1.1. Servicio con atencion

personalizada.

2.2.

marketing

Enfocar esfuerzos de

con compafias que
muestren los indices actuales del

sobrepeso en infantes.

3.3. Obtener equipamiento

especializado.

F+A

1.1. Cumplir con los estandares y

exigencias requeridas por el cliente.

Tabla 9 Matriz FODA

Elaborado por La Autora
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Debilidades
Poca experiencia.

Servicio nuevo en el

mercado.

Marca no

posicionada.

D+O

1.1. Impulsar la marca
con estrategias de

marketing y convenios

con alianzas
estratégicas.

3.2. Las alianzas
estratégicas pueden
ofrecer membresias
gratuitas como
obsequios.

D+A

1.1. Programa de

fidelizacién de
clientes con premios
las

otorgados  por

alianzas estratégicas.



4.8 Investigacion de Mercado

4.8.1 Método

El enfoque a aplicar en esta investigacion acorde a su naturaleza sera mixto
(cuali-cuantitativo) “Cuantitativo” ya que parte de una idea que va acotandose y, una
vez delimitada, se derivan objetivos, se construye un marco o una perspectiva teorica,
se establecen hipétesis y determinan variables, se miden las variables en un
determinado contexto y se analizan las mediciones obtenidas utilizando métodos
estadisticos acordes a la informacion obtenida por la observacion y la interpretacion y
“Cualitativo” ya que utiliza la recoleccion y analisis de los datos a través de la
observacion directa para afinar las preguntas de investigacion o revelar nuevas

interrogantes en el proceso de interpretacion. (Hernandez Sampieri, 2014).

Mediante de la aplicacion del enfoque mixto por el lado del método cualitativo
se investigara el comportamiento que mantiene actualmente el mercado potencial al
que se esta apuntando, en este caso ambos segmentos (clientes y usuarios),
prestando mucha atencion en como reaccionan ante la propuesta para la creacion de
este gimnasio orientando en infantes. El método cuantitativo mide la aceptacién que
tendra la creacién de un gimnasio para nifios, nifias y adolescentes de etapa temprana

en la ciudad de Guayaquil.

Las técnicas para la recogida de la informacién seran entrevistas y encuestas
a profundidad con madres / padres de familia o personas con nifios a su cargo que
padezcan de obesidad o que gusten del desarrollo de actividad fisica como habito de
salud, didlogos con profesionales en el tema (doctores, nutricionistas, entrenadores,

etc.) y grupos focales con nifios en el rango de edad establecido

4.8.2 Disefio de la investigacion

4.8.2.1 Objetivos de la investigacion: General y Especificos

Obijetivo General

e Determinar el nivel de aceptacion de la propuesta para la creacion de una
empresa de gimnasios con servicios orientados a infantes en la ciudad de

Guayaquil.

Objetivos Especificos

56



e Conocer cuales son las principales actividades que practican los NNA con
sobrepeso y obesidad.

e Identificar cuales son las principales escuelas o centros de desarrollo de
actividades fisicas o deportivas de preferencia de los participantes.

e Saber cuales son las actividades o destrezas de mayor preferencia para los
padres y para los nifios.

e Estar al tanto de cuales son los valores que los clientes pagan a la competencia
indirecta.

e Medir cual es el valor que el cliente estaria dispuesto a pagar por el servicio
gue se pretende ofertar.

4.8.2.2 Tamarfo de la Muestra

Para el muestreo de este proyecto se estd tomando en cuenta las estadisticas
de los NNA con sobrepeso y obesidad obtenidos en el analisis social de la propuesta,
sin embargo la cantidad de infantes hace referencia a la cantidad de padres, madres
o representantes de los nifios, nifias y adolescentes, quienes seran los compradores
del servicio que la compafiia pretende ofrecer, siendo los infantes los consumidores

finales.

Tamario de la Muestra

Descripcién Total Porcentaje

Total de infantes que padecen 598.888 100%
obesidad y sobrepeso en

Guayaquil

Infantes que padecen obesidad y
sobrepeso en la ciudad de

Guayaquil y que pertenecen al

estrato social socioeconémico 166 500 27.8%
medio alto
Tamafio de la muestra 383

Tabla 10 Tamafio de la muestra

Elaborada por: La Autora
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Determinar tamafio de muestra

Nivel de confianza: *'gR%% - '99%

Intervalo de confianza: £.00

Poblacidn: 166500
Calcular claro

Tamano de muestra necasario: 3583

Encontrar intervalo de confianza

Nivel de confianza: *'9R% '99%

Tamano de la muestra: (343

Poblacidn: 166500
Porcentaje: 50
Calecular claro

[Sp}

Intervalo de confianza: 5.00

Gréafico 20 Tamafno de la muestra
Fuente: (Google Maps, 2019)

Con los datos ingresados en el sistema de calculo de tamafio de muestra en
linea de Creative Research Systems tenemos una muestra necesaria de 383 con un
nivel de confianza del 95% y un margen de error de 5.00%. Sin embargo, debido a
qgue el tamafio de la muestra es alto y que los sujetos de investigacibn son menores
de edad y sus padres y/o representantes son poco accesibles se ha decidido aplicar
el método por conveniencia el cual es una técnica de muestreo no probabilistico
donde los sujetos son seleccionados dada la conveniente accesibilidad y proximidad

de los sujetos para el investigador (Explorable, 2008).
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Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)

Tabla 11 Exploratoria
Perfil Criterio Criterio Criterio Ndamero

Padres o Personas a Hombres y - 80 encuestas
personas con partir de 18 Mujeres
nifios a su cargo afios en

en la ciudad de adelante

Guayagquil

Pediatras - Hombres y Profesional en el 3 entrevistados
Mujeres area

Nutricionistas - Hombres y Profesional en el 2 entrevistados
Mujeres area

Endocrinélogos | - Hombre o Profesional en el 2 entrevistados
Mujer area

Trabajadores de Personas a Hombres y - 4 dialogos

fundaciones o partir de 18 mujeres

centros de afios en
atencion a adelante
infantes

(guarderias,

escuelas)

Total 91
Elaborada por: La Autora
Grupos Focales:

Grupo Focal #1

El grupo focal fue realizado con varios doctores de especialidades diferentes,
profesionales en el tema, dentro de este dialogo destaca la participaciéon de dos
pediatras, un psicologo y una nutricionista, los cuales respondieron a las siguientes

preguntas:
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Preguntas:

¢En qué area se encuentra trabajando actualmente ?
¢ Cuantos afios de experiencia tiene en el trabajo con infantes?

¢,Cuantos nifios con sobre peso y obesidad trata aproximadamente en el mes?

A

¢,Cuadles son las enfermedades mas comunes relacionadas al sobrepeso y la

obesidad que encuentran en sus pacientes?

5. ¢COmo creen ustedes que se puede prevenir el sobrepeso y la obesidad a
temprana y edad?

6. ¢Consideran ustedes que la creacion de un gimnasio orientado a infantes
aportara en la prevencién de esta enfermedad?

7. ¢Qué sugerencias tienen ustedes para este proyecto?

Anéalisis:

Se obtuvo informacién muy importante que ayudard al desarrollo de la

investigacion.

El perfil de los participantes se menciona dentro de la introduccién de este

dialogo.

La experiencia en el campo ocupacional de los participantes rondaba entre los

cuatro afos y diez afios.

Las personas invitadas a este dialogo mencionaron que por motivos de
pertenecer a un subcentro de salud la cantidad de pacientes son asignadas
directamente por el ministerio, pero que aproximadamente trabajan con un promedio

de entre 40 a 60 infantes mensualmente.

Uno de los psicélogos invitados a este dialogo mencioné que la carga
emocional que tienden a sufrir los nifios se traduce en baja autoestima debido a las
multiples situaciones que tienen que soportar tanto en su hogar, como en las
actividades que desarrollen diariamente como la escuela, en la cual es comun la
presencia del bullying en donde suelen ser tratados con apodos o sobre nombres que
hacen referencia de manera desagradable a su condicion, a esto se suman los

problemas en el comportamiento de los infantes por las situaciones antes
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mencionadas, los que pueden ocasionar falta de atencién a clases o problemas de

aprendizaje.

Los pediatras y la nutricionista sostienen que el hecho de no llevar un control
del sobrepeso y la obesidad desde temprana edad puede generar problemas graves

de salud en la edad adulta tales como: hipertensién, diabetes o sindrome metabdlico.

Todos los participantes concuerdan en que la mejor manera de prevenir y de
controlar el sobrepeso y la obesidad es la dieta y el ejercicio, mencionan que es de
vital importancia que ambas cosas se den al mismo tiempo, puesto que, la dieta no

funciona sin actividad fisica y viceversa.

Manifiestan que les parece una idea fantastica, pero siempre y cuando los
ejercicios no comprometan el normal desarrollo del infante, enfatizan que es riesgoso
incluir ejercicios con levantamiento de peso ya que impiden el crecimiento natural de
los huesos, argumentan que si se proporcionan ejercicios adecuados como cardio y
disciplinas deportivas como la gimnasia aportarian significativamente al control del
sobre peso y la obesidad, el psicdlogo por su parte menciona que el crear un ambiente
simpatico con los infantes les ayudara a controlar sus emociones proporcionandoles

un lugar de diversion amena e inclusiva.

Sugieren llevar un control adecuado del peso de los infantes teniendo siempre
en cuenta sus emociones, sugieren también guiar o proporcionar dietas balceadas a

los padres para sus hijos.
Conclusiones:

De la informaciéon recaudada de este grupo focal se puede decir que los
profesionales ven de manera positiva la creaciébn de un centro que proporciones
actividades mixtas para el buen desarrollo de sus hijos, ademas aseguran que sera

del agrado de ellos recomendar a la empresa con sus pacientes.

Grupo focal #2

El grupo focal fue realizado con varios docentes de una escuela, mismas que

respondieron a las siguientes preguntas:
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Preguntas:

¢, Cudl es la edad promedio de los infantes con los que usted trabaja?
¢ Cuantos afios de experiencia tiene en el trabajo con infantes?
¢,Cuantos nifios con sobre peso y obesidad hay en su salon de clases?

¢, Como es el comportamiento de estos infantes?

o bk 0N PE

¢ Consideran ustedes que la creacién de un gimnasio orientado a infantes
aportara al mejor comportamiento de estos infantes?

6. ¢Qué sugerencias tienen ustedes para este proyecto?
Andlisis:

La informacion obtenida es muy importante para desarrollar la investigacion de

una buena manera.

Las participantes sustentan que las edades de los infantes con los que trabajan

se ubican entre los seis y trece afios.

Mencionan que tienen entre siete y doce afios de trabajo como docentes de

infantes.

Ellas mencionan que hay afios que llegan a tener hasta ocho nifios con
sobrepeso y obesidad y que es sorprendente que cada afio suelen presentarse mas
casos de nifios con sobrepeso en toda la escuela.

Argumentan que generalmente estos nifios tienen menor rendimiento en las
materias que requieren esfuerzo fisico como cultura fisica o gimnasia, también tienden
a ser introvertidos y suelen ser objetos de burla de muchos otros compafieros, una de
ellas dice “realmente es un reto trabajar con nifios con sobrepeso y obesidad que
tienen la autoestima baja, requieren de mucha mas atencion y muchas veces de

mucho mas carino”.

Siempre se ha dicho que el desarrollo de actividades fisicas ayuda a tener un
mejor estilo de vida por lo cual estoy totalmente de acuerdo con que la creacion de un
gimnasio para nifios ayudara a desarrollar nuevas habilidades deportivas a los nifios
y por supuesto el comportamiento, menciono una de las profesoras invitadas a este

dialogo.
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Sugieren que dentro de las actividades se debe incentivar el respeto y trabajo
en equipo de los nifios, para de esta manera frenar el continuo crecimiento del bullying

en el pais.
Conclusién

Con la informacién obtenida de este grupo focal se puede sostener que es
importante la creacidn de gimnasio para infantes no tan solo para desarrollar

habilidades fisicas sino también desarrollar inteligencia emocional en los infantes.
Entrevistas a profundidad
Entrevista #1

Se realiz6 una entrevista al Doctor Cristhian Torres Cueva pediatra en el Hospital San
Francisco de Quito, el dialogo se efectud con el objetivo de conocer la importancia del

ejercicio en los nifos, niflas y adolescentes que viven con sobrepeso y obesidad.
Preguntas:

¢, Qué nivel de estudio posee en el momento ?
¢En qué area esta trabajando actualmente y en qué consiste ?
¢ Cuéntos afios de experiencia tiene en el trabajo con infantes?

¢,Cuantos nifios con sobre peso y obesidad trata aproximadamente en el mes?

a k~ 0N PF

¢,Cuadles son las enfermedades mas comunes relacionadas al sobrepeso y la

obesidad que encuentran en sus pacientes?

6. ¢COmo cree usted que se puede prevenir el sobrepeso y la obesidad a
temprana y edad?

7. ¢Consideran ustedes que la creacion de un gimnasio orientado a infantes

aportara en la prevencién de esta enfermedad?

8. ¢Qué sugerencias tienen ustedes para este proyecto?

Andlisis

El entrevistado sustentd que el maximo nivel de estudios es la especialidad en

pediatria.
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Relata que su trabajo se centra en la atencion directa a infantes.
Menciono que tiene ocho afios trabajando como pediatra.

Relata que trata alrededor de 250 a 300 nifios por mes de los cuales 40

aproximadamente presentan sobrepeso y obesidad.

El doctor Torres menciona que durante sus afos de trabajo se ha encontrado
con numerosas enfermedades en infantes, pero que las mas comunes que tienen
relacion el sobrepeso y la obesidad son las alteraciones endocrinoldgicas,
alteraciones en el sistema nervioso central, sindromes genéticos y factores
ambientales y psicolégicos, por otro lado argumenta que existen otras
manifestaciones que pueden desarrollar enfermedades como la mala alimentacion o
desorden alimenticio que ademas de producir sobrepeso y obesidad pueden causar

otras enfermedades como diabetes, hipertension o problemas cardiacos.

Dice que al igual que todos sus colegas sugiere que la mejor medicina para
evitar y controlar el sobre peso y la obesidad es la dieta y ejercicio fisico y que ambas
acciones deben realizarse al mismo tiempo para tener resultados Optimos en el

tratamiento.

Narra que hace mucho tiempo visito la ciudad de Bogota a un congreso de
medicina en el cual se planted un proyecto parecido y que al igual que todos los
asistentes lo tomé de manera positiva, sustentando que la actividad fisica es la fuente
principal de un buen estilo de vida acompafiado de una dieta saludable y
personalizada para cada rango de edad. Manifiesta que el sedentarismo y el alto
comercio actual de comidas rapidas y golosinas han provocado aumentos alarmantes
en los indices de sobrepeso y obesidad en el Ecuador y que incluir estos espacios de

entrenamiento personalizado facilitara la lucha contra esta enfermedad.

Sugiere que es necesario crear una buena campafa de difusion de este
proyecto y que mas que vender un servicio de gimnasio se deberia ofertar un nuevo

estilo de vida como ventaja competitiva del proyecto.
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Conclusién:

Se puede concluir con esta entrevista que el servicio del gimnasio es muy bien
visto por parte del lado profesional y que como mencioné el entrevistado es de vital
importancia incluir una nueva cultura de deporte y actividad fisica como nuevo estilo

de vida dentro de los esfuerzos de marketing de esta propuesta.
Concluyente (Encuesta)

Con el objetivo de obtener datos por el método cuantitativo se procedié a
realizar encuestas a los padres de familia y representantes de NNA con sobrepeso y

obesidad en la ciudad de Guayaquil.

Andlisis de datos

Encuesta a padres de familia y/o representantes de nifios, nifias y adolescentes

En el andlisis a continuacion se muestran las cifras del resultado de las
encuestas realizadas a ochenta personas, padres, madres y representantes de nifios,
nifias y adolescentes en la ciudad de Guayaquil, esta muestra fue determinada a

través del método no probabilistico.

Resultados de las encuestas

¢, Qué edad tiene usted?

1. ¢QUE EDAD TIENE USTED?

m18-22 m22-35 m35-55 m550mas
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Grafico 21 Respuesta encuesta, pregunta 1
Fuente: Autora

¢ Tiene usted un Nifio, nifia o adolescente entre siete a catorce afios a su cargo?

2. ¢TIENE USTED UN NINO, NINA O
ADOLESCENTE ENTRE 7 A 14 ANOS DE EDAD A SU
CARGO?

mSi mNo

Gréfico 22 Respuesta encuesta, pregunta 2 Fuente: Autora

En que rango de edad se encuentra su hija/o?

3. EN QUE RANGO DE EDAD SE ENCUENTRA SU
HUA/O?

m0a6 m7210 ml1l0al4

Grafico 23 Respuesta encuesta, pregunta 3
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Fuente: Autora

¢ En qué sector de la ciudad vive?

4. ¢EN QUE SECTOR DE LA CIUDAD VIVE?

mNorte mCentro mSur

Gréfico 24 Respuesta encuesta, pregunta4  Fuente: Autora

¢ Padece sobrepeso y obesidad?

5. ¢PADECE SOBREPESO Y OBESIDAD?

mSi mNo

Gréfico 25 Respuesta encuesta, pregunta 5

Fuente: Autora
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¢, Qué actividades fisicas y/o deportivas practica?

6. ¢QUE ACTIVIDADES FISICAS Y/O DEPORTIVAS
PRACTICA?

mFutbol mBasquet mBaile mGimnasia mNatacion mNinguna

Gréfico 26 Respuesta encuesta, pregunta 6 Fuente Autora

¢El centro al que asiste es publico o privado?

7. ¢EL CENTRO AL QUE ASISTE ES PUBLICO O
PRIVADO?

mPublico mPrivado

Grafico 27 Respuesta encuesta, pregunta 7

Fuente: Autora
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¢, Cuanto generalmente es el costo mensual del servicio del centro al que su hijo

asiste?

8. ¢ CUANTO GENERALMENTE ES EL COSTO
MENSUAL DEL SERVICIO DEL CENTRO AL QUE SU
H1JO ASISTE?

mS520a$25 mS$25a540 m$40a$60 mS60 0 mas

Gréfico 28 Respuesta encuesta, pregunta 8
Fuente: Autora

¢Le gustaria inscribir a su hijo/a en un gimnasio con servicios especializados en

infantes de entre 7 a 14 afos?

9.  ¢LE GUSTARIA INSCRIBIR A SU HIJO/A EN
UN GIMNASIO CON SERVICIOS ESPECIALIZADOS
EN INFANTES DE ENTRE 7 A 14 ANOS DE EDAD?

m Totalmente dispuesto m Muy dispuesto mNeutral mPoco dispuesto m Nada dispuesto

Gréfico 29 Respuesta encuesta, pregunta 9
Fuente: Autora
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¢En escala del 1 al 5 ¢ Qué actividad es mas importante para usted?

10. ¢En escala del 1 al 5 ¢Qué actividad es mas
importante para usted?

Artes Marciales

Relajacion Muscular

Ejercisios de estiramiento

——

L |

e
Meditacién y Yoga [

[

Gimnasia
Cardio ==
0 10 20 30 40 50 60 70 80
E5 w4 m3 m2 ml
Gréfico 30 Respuesta encuesta, pregunta 10 Fuente: Autora

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio del gimnasio?

11. ¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR
MENSUALMENTE POR EL SERVICIO DEL GIMNASIO?

m$20a$25 mS$25a540 mS40aS$60 mS60 0 mas

Gréafico 31 Respuesta encuesta, pregunta 11

Fuente: Autora
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Resumen e interpretacion de resultados

La investigacion de mercado demuestra que:

La edad mas prevalente de los padres y/o representantes de los entrevistados se

encuentra en el rango de 22 a 55 afios.
El 97% de los entrevistados tiene hijos entre los siete a catorce afios.

Los rangos de edades con més influencia entre los entrevistados se reflejaron entre

los 0 a los 10 afios.

La mayor parte de la poblacién con hijos con sobrepeso y obesidad radica al norte de
la ciudad.

El 44% de los entrevistados tiene hijos con sobrepeso y obesidad.

La mayor parte de los hijos de los entrevistados no practican ninguna actividad fisica,

seguido por los que practican futbol y natacion y basquet.

De los que practican actividades fisicas el 85% asiste a una escuela o institucion

privada.

De ellos el 58% mencion6é que han pagado mas de $60.00 ddlares mensuales por

recibir este tipo de servicio.

La respuesta de aceptacion de la propuesta por parte de los encuestados fue de un
68% altamente positiva, mientras que un 20% lo ve de manera solo positiva y solo un

1% la ve para nada positiva.

Los entrevistados consideran que las actividades con mayor importancia son las
actividades de cardio, ejercicios de estiramiento, meditacion y yoga, artes marciales y

relajacion muscular.

El 58% de los entrevistados estaria dispuesto a pagar mas de $60.00 dolares por el
servicio del gimnasio, cifra similar a la que en la actualidad pagan por la competencia

indirecta.
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4.8.3 Conclusiones de la investigacién de mercado
Las siguientes conclusiones han sido realizada tomando en consideracion
todos los datos obtenidos previamente en las encuestas y entrevistas realizada a los

padres de familia.

Se puede sustentar que la propuesta es altamente aceptada por parte de los
entrevistados, incluso aquellos padres que no tienen hijos con sobrepeso y obesidad
y aquellos que no tienen hijos inscritos en la actualidad en ninguna disciplina deportiva

estan altamente dispuestos a contratar el servicio para sus hijos.

Los profesionales y especialistas que tienen relacion directa con los infantes

ven de manera muy positiva la creacion de un gimnasio orientado a infantes.

Los profesionales entrevistados estan dispuestos a promocionar los servicios

gue la empresa pretende ofertar en el mercado.

Se puede evidenciar la alta necesidad de crear un especio con el servicio que
esta propuesta pretende ofertar gracias a los comentarios de las personas

entrevistadas.

4.8.4 Recomendaciones de la investigacion de mercado
e Estudiar mas a fondo cuales son las principales causas que incrementan el
sobrepeso y la obesidad en infantes afio a afio.
¢ Crear una campafia que genere una nueva cultura de placer de hacer deportes
y actividades fisicas desde temprana edad.
e Ampliar este estudio a otras localidades con el objetivo de conocer posibles

nuevas plazas de mercado.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos: General y Especificos

Objetivo general

e Elobjetivo general de KIDFIT es posicionar la marca como la mejor opcion para

realizar actividades fisicas para nifios en la ciudad de Guayaquil.

Obijetivos especificos:

e Dar aconocer a las personas de Guayaquil los beneficios que tiene el gimnasio
en los nifios en los primeros tres meses de apertura.

e Realizar estrategias de marketing y campafas publicitarias que permitan una
atraccion efectiva del servicio ofertado durante los proximos cinco afios de la
propuesta

e Abarcar el 75 por ciento de satisfaccion de nuestros clientes potenciales
durante el primer afio.

e Aplicar estrategias dentro del presupuesto previsto que permitan fidelizar a los
clientes dentro del mes de suscripcion

e Determinar un fondo mensual destinado a los esfuerzos de marketing dentro

del estudio de la publicidad.

5.1.1 Mercado Meta

El mercado meta para el cual va dirigida esta propuesta y, por el cual se
requeriran los esfuerzos de marketing, seran los padres y madres de familia de edades
de 22 a 55 afios, por lo que ellas seradn las encargadas de buscar un correcto
desarrollo fisico, cognitivo y funcional de sus hijos. Ademas, que tengan un nivel
socioeconémico medio alto y que vivan en la ciudad de Guayaquil en el sector de la
Alborada, en la avenida principal cerca del centro de eventos Cantonés. A su vez

seran los responsables de llevar a los menores al establecimiento.

5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracién

La destreza de penetracion en el mercado radica en aumentar la participacion
de la empresa de distribucion comercial en los mercados en los que maniobra y con
los productos actuales, es decir, en el desarrollo del negocio basico. Esta estrategia
se puede llevar a cabo provocando que los clientes actuales compren mas productos

(por ejemplo, ampliando los horarios comerciales), atrayendo a los clientes de la
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competencia (por ejemplo, bajando precios) o0 atrayendo a clientes
potenciales (Valiiio, 2006).

A su vez, en marketing, se denomina “penetracion de mercado” al conjunto de
estrategias comerciales tendientes a lograr que una compafiia aumente su
participacion de mercado para un producto o linea de productos. La penetracion de
mercado puede lograrse combinando estrategias de precios, ataques a la
competencia y campafias de marketing. (Headways Medias, 2016). Lo que se buscara
en la propuesta sera la innovacion, un servicio efectivo, y mostrar resultados a corto y
mediano plazos en los nifios, logrando asi que los padres de familia confien en los
servicios prestados por el gimnasio y puedan recomendarlo. A su vez se buscara crear
conciencias alimenticias en los nifios, impartiendo charlas y asesoramientos por parte

de los entrenadores de la institucion.

5.1.1.2 Cobertura

Después de haber logrado una retroalimentacién a base de la investigacion de
mercado, se determind que el gimnasio especializado para nifios estara ubicado en la
ciudad de Guayaquil, en la avenida principal de la Alborada, cerca del Centro de
eventos Cantonés, en un establecimiento que adoptard todas las medidas de
seguridad que permitan el correcto desenvolvimiento de las diferentes actividades
fisicas de los clientes. El gimnasio tendra cobertura en el sector de la Alborada y las
ciudadelas cercanas, estas estaran sostenidas a través de: fuerza de ventas y
diferentes puntos de la ciudad, centros comerciales, universidades mas reconocidas

gue permitan conocer los servicios que se ofreceran en el gimnasio.

5.2 Posicionamiento
El posicionamiento de mercado se refiere a la percepcidn que los consumidores
poseen sobre las determinadas marcas, nombres comerciales o empresas en relacion

con sus competidores.

La idea es clara: lograr por medio del posicionamiento de mercado que los
consumidores elijan esa marca por encima de las demas, simplemente porque es lo

primero que viene a su mente al pensar en un bien o servicio que necesiten.
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El gimnasio dedicaréa sus esfuerzos de marketing en posicionarse en la industria
de actividades infantiles, con el fin de que las personas lo reconozcan como uno de

los mejores de la ciudad de Guayaquil reconocido por los siguientes factores:

Segmento: El gimnasio ir4 dirigido para nifios y preadolescentes de la edad de
siete a catorce afios, donde se propone brindar un centro de gimnasio con los equipos
anicos que se pueden ir adecuando a su contextura, peso y altura, para cada etapa
de desarrollo. Y asi combatir la obesidad y sobrepeso infantil dentro de la ciudad de

Guayaquil.

Atributos: El gimnasio KIDFIT buscara presentarse ante los padres de familia de
los nifios como un lugar agradable, seguro, y especializado en brindar un desarrollo
fisico, mental y emocional que impulse a un estilo de vida saludable en los menores
donde podran confiar la seguridad de sus hijos, a mas de mostrar beneficios a futuro
y combatir los problemas que tienen los infantes.

Ventaja competitiva: La propuesta creacion de un gimnasio se especializara solo
en nifios, por lo que como ventaja competitiva mostrara maquinarias, actividades e
interacciones que estimularan y ayudaran en el desarrollo fisico, mental y motivacional

de los nifos, ensefiando los valores impartidos por el gimnasio.

Simbolos distintivos: Como parte del plan de marketing, se disefiara un logo y
una marca que permita posicionarse en la mente del cliente potencial, que busque
crear empatia en los clientes y que permitan reconocer el gimnasio con las diversas
publicaciones de la marca, buscando asi, que sobresalga frente a las otras cadenas

de gimnasios y lugares de recreacién existentes en Guayaquil.

5.3 Marketing Mix
5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios

En la estrategia de productos o servicios, se definen de distintas maneras, pero
una de las mas acertadas definiciones puede ser la siguiente, en la cual menciona
que: "Un servicio es una obra, una realizacibn o un acto que es esencialmente
intangible y no resulta necesariamente en la propiedad de algo. Su creacion puede o

no estar relacionada con un producto fisico (Kotler, Bloom, & Hayes, 2004).

A lo que en el gimnasio se manifestara un servicio aumentado.
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Existen producto basico, real y aumentado.

Tipo de servicio

Servicio basico o esencial

Servicio real

Servicio aumentado

Clientes

Ofrecer un lugar donde hacer actividad fisica

Un gimnasio especializado en nifios, con servicio de

entrenadores capacitados

Un gimnasio especializado en nifios de siete a
catorce afios, en donde las maquinarias y objetos
del gimnasio solo servirdn para el correcto
desempefio y desarrollo del nifio, logrando asi
mejorar habilidades y mostrando destrezas que el
niflo descubrira frente a las actividades. Un servicio
agradable, confiable y con instructores pendientes

del trabajo de cada grupo de trabajo.

Tabla 12 Descripcién de servicio

Como estrategia, el gimnasio ofrecera un ambiente agradable, colorido y

divertido para los nifios, como consecuencia se adaptaran a las actividades y crearan

Elaborada por: La Autora

lazos de amistad entre familiares y amigos.

5.3.1.1 Empague: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Debido a que el gimnasio ofrece un servicio suscripciones por mensualidad, no
se realizara un empaquetado de un producto, ya que no se cuenta con un producto.
Por ende, no se hara cargo de este inciso. Se adjuntara a continuacion las tarjetas de

invitacion del gimnasio.
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Grafico 32 Tarjeta de invitacion al gimnasio
Fuente: La Autora

5.3.1.2 Amplitud y Profundidad de Linea

Amplitud de la linea: La amplitud de la linea se mide por la cantidad de
productos que se ofrece en una empresa en las instancias comerciales. En la
propuesta del gimnasio se ofreceran diferentes servicios dentro del establecimiento,
los cuales estaran divididos por sectores, habra zonas de escalada para menores,
zona de cardio y defensa personal, zona de &reas recreativas y de relajacion y
meditacién. En todas estas areas se busca trabajar distintas habilidades y gusto de

los nifos.

Profundidad de la linea: en lo que respecta a la profundidad de la linea ofrecida

por KIDFIT, se demostrara lo siguiente

Las zonas creativas constaran con cuatro variedades de juegos, laberintos de

colchones, caminadoras, instrumentos de salto y bailes con pesos.

En la zona de defensa personal y cardio se tendran sacos de boxeo, guantes y
materias de defensa personal para evitar lesiones y maltratos por parte de los nifios,

colchonetas y demés instrumentos de gimnasio

En la zona de escalada se puede encontrar planchas verticales con rocas falsas
que permitan desarrollar en el nifio destrezas de agarre y percepcién de altura.

5.3.1.3 Marcas y Submarcas
El modelo de negocio presentado en la propuesta sera la creaciéon de un

gimnasio con servicios orientados a infantes en la ciudad de Guayaquil, por lo que se
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escogieron los colores rojo, negro y celeste; con dos rayos en las esquinas
representando la fuerza y valentia de los nifios. Logrando asi que sea llamativo tanto

para los padres de familia como para los nifios.

—
KIDFIT

-/

Grafico 33 Nombre del gimnasio
Fuente: Autor

5.3.2 Estrategia de Precios

En la estrategia de precios se buscara adecuar de manera mas especifica y
correcta la eleccion de precios, basados en las variables presentadas en el mercado.
Las mismas que se analizaran a través de los gastos fijos obtenidos en el gimnasio y
de acuerdo con lo que el mercado esta disponible a pagar. Como es un servicio nuevo,
se utilizard una estrategia de descremados de precios, el mismo que consiste en fijar
un precio inicial elevado al servicio, para asi poder llegar a aquellos clientes
potenciales que realmente buscan o desean el producto y a su vez tendran la
capacidad econdmica para hacerlo. El usar este tipo de estrategia nos permitira
conocer la aceptacion de los padres de familia del producto y, poder modificar el precio

al momento que el gimnasio siga avanzando y desarrollandose.

5.3.2.1 Precios de la Competencia

La fijacion de precios basados en la competencia consiste en el establecimiento
de un precio al mismo nivel de la competencia. Este método se apoya en la idea de
que los competidores ya han elaborado acabadamente su estrategia de fijacién de
precios. (Lokad, 2018). Se analizaran los precios predeterminados por la competencia,
considerando competencia a los establecimientos que realizan actividades fisicas que
permiten que los nifios se desenvuelvan, debido a que en Ecuador no existe un

gimnasio de manera directa para nifios.
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Nombre Servicios Precios

Centro Educativo = Centro educativo donde 85%

Naciones Unidas = se realizan deportes

Club  Sociedad Se imparten clases de 125% membresia
Espafiola tenis con profesores

particulares

Diana Quintana Club deportivo para todas 80%

las edades

Fight Club Studio = Clases de jiu jitsu a 75%
manera de defensa

personal

Kalpa Crossfit Programas de crossfit 55$

para nifios y adultos

Tabla 13 Precios de la competencia
Elaborada por: La Autora

Una vez analizada las diferentes estrategias de fijacion de precios que existen
y conociendo los distintos precios que manejan la competencia, el gimnasio optara
por una estrategia de penetracion de mercado, en el cual se buscara abarcar mercado
y clientes a través de promociones y ofreciendo precios mas accesibles que las demas
cadenas de actividades comerciales o actividades fisicas orientadas a nifios. A su vez,
mostrando los distintos beneficios polifuncionales del gimnasio. Este tipo de estrategia
ayudard a captar la mayor cantidad de clientes a corto y mediano plazo, lo cual lograra

captar la confianza de los padres de familia frente al servicio ofrecido.

Pensando en una estrategia que permitira al gimnasio posicionarse en el
mercado a un plazo aun mayor, ya sea mediano o largo plazo, y buscando poder
competir frente a los demas establecimientos el negocio implementara una estrategia
de precios orientados a la competencia, lo que hara que la atencion sea centrada en
lo que hacen o dejan de hacer nuestros competidores cercanos al establecimiento “La

idea principal de ésta estrategia es la de mantener los precios para evitar reacciones
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imprevistas de los consumidores ante una subida de precios. Esta estrategia se lleva
a cabo cuando la organizacion tiene una elevada participacion en un mercado de gran
estabilidad. Se puede elegir también este tipo de precios para colaborar con las
politicas gubernamentales de lucha contra la inflacién o proyectar una imagen social”
(Talaya, 2014)

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta al que se dirige el gimnasio son todos aquellos padres de
familia econébmicamente activos que se preocupan por la salud de sus hijos y quieran
lo mejor para ellos que vivan en la ciudad de Guayaquil, oficinistas y personas que
trabajan cerca de los edificios empresariales, por lo tanto, su poder adquisitivo e
ingresos varian desde los 800 $ a méas de $1200, perteneciendo asi a un nivel

socioeconémico medio alto.

5.3.2.3 Politicas de Precio

El gimnasio tendra un costo mensual de $75 mas impuestos. En el cual esta
incluida la asistencia de los nifios a una de las distintas actividades impartidas por el
gimnasio, una por hora, dependiendo la disponibilidad del cliente y los materiales
fundamentales que se utilizardn para clases como por ejemplo: colchonetas, pelotas
medicinales, bloques, almohadones, entre otros. El gimnasio ofrecera a sus clientes
la opcién de pagos anticipados en el cual se dividiran en membresias de tres, seis 'y
doce meses, en el cual, los padres de familia podran prepagar el servicio ofrecido. Por
parte del gimnasio, a las personas adquieran membresias de tres meses tendran un
descuento de diez por ciento al valor mensual establecido, a los de la membresia de
seis meses sera del 15% de descuento y un 25 % de descuento a aquellas personas
que cancelen el valor anual de la membresia, ademas se les dard descuento en

productos ofertados por el gimnasio y conocimientos exclusivos del mismo.

5.3.3 Estrategia de Plaza
5.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta

Debido a que el gimnasio va a ir dirigido a un publico socioeconomico medio-
alto, estara ubicado en la ciudad de Guayaquil, en la avenida principal de la Alborada,
cerca del Centro de eventos Cantonés, en un establecimiento que adoptara todas las
medidas de seguridad que permitan el correcto desenvolvimiento de las diferentes

actividades fisicas de los clientes En un punto estratégico que permita visualizarlo de
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manera adecuada y donde los padres de familia puedan llevar a los nifios de manera

sencilla.

Grafico 34 Ubicacion del establecimiento

Fuente: (Google Maps, 2019)

5.3.3.1.1 Distribucion del Espacio

El gimnasio estara distribuido al principio con una sala de recepcion y
estanteria, luego una zona de espera para padres de familia, bafios y cuatro zonas
especificas que determinaran las actividades del gimnasio: zona de escalada, zona
de cardio y defensa personal, zona de actividades recreativas y zona de relajacion y

meditacion.

5.3.3.1.2 Merchandising

“El Merchandising es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto
aumentar la rentabilidad en el punto de venta. Son actividades que estimulan la
compra en el punto de venta. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que
permiten ofrecer el producto o servicio en las mejores condiciones, tanto fisicas como
psicoldgicas, al consumidor final”. (Escriva Monz6 & Bononad, 2000). Sabiendo esto,
para el gimnasio se implementaran Rolls-up que permitan dar informacién a las
personas que pasen por el sector comercial, a su vez se realizaran promociones de
primera clase impartida gratis, para que los nifios conozcan un poco de las actividades

divertidas que pueden realizar en el gimnasio. Ademas, se ofrecera a los clientes
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productos a la venta tales como gorras, camisas, toallas con el logotipo caracteristico
de la empresa Ademas de las actividades mencionadas:

Obtener toda la informacion que sea necesaria para brindar una buena atencion en el

area de recepcion del gimnasio.

5.3.3.2 Sistema de Distribucion Comercial
El gimnasio se encargara de manera independiente del sistema de distribucion
establecido, logrando asi ser autbnomo en sus servicios prestados hacia los nifios y

ninas.

5.3.3.2.1 Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depoésitos y
Almacenes.
El gimnasio KIDFIT no posee canales de distribucién externos, por lo cual sera

un servicio directo.

El gimnasio contard con diversos proveedores de los equipos y materiales
necesario, que permitiran tener todos los implementos que van a ser utilizados y, en
el caso de existir la falla de algun proveedor, tener al momento otros que ayuden a la
logistica de los productos. Se manejara una logistica interna que permitira que a los

nifios no les falte nada al momento de realizar sus actividades fisicas.

5.3.3.2.2 Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,
Reclamaciones, Devoluciones
La Politica de Atencién al Cliente comunica a los clientes lo que pueden esperar
de su empresa en términos de servicio. Si sus clientes tienen claro lo que pueden
esperar, habra menos probabilidades de que se sientan defraudados (Pymerang,
2019)

Pre-venta: La recepcionista estara al pendiente de todas las dudas e
interrogantes de los futuros clientes y personas que necesiten informacién, a su vez

se les podra impartir una clase gratis antes de cancelar el valor de la mensualidad.

Post-venta: En el caso de los nifios e infantes, se les tomara los datos
respectivos y se utilizara un sensor biométrico, que permita la entrada facil, ya sea del
padre de familia o del nifio. A su vez se llevara una ficha individual para tener un

historial de como se va desenvolviendo el nifio.
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A los padres de familias se les realizaran recomendaciones sobre la correcta
alimentacion del nifio y como, una buena alimentacion mostrara resultados a corto

plazo.

5.3.4 Estrategias de Promocion
Para dicha propuesta se analizaran las distintas estrategias de promocion
efectivas que ayuden a canalizar los clientes potenciales, al negocio y fidelizarlos con

la empresa.

5.3.4.1 Promocién de Ventas

La promocion en ventas serd enfocada en la ciudad de Guayaquil, designado a
los padres de familia, abuelos y demas que quieran ingresar o busquen el lugar
adecuado para el desarrollo y entrenamiento de los nifios cerca del sector de la
Alborada, en donde se va a establecer el gimnasio. Por lo cual, aquellas personas que
realicen pagos de suscripciones anuales obtendran descuentosy a su vez se les daran
promociones por grupo de nifios, para asi incentivar el deporte y la actividad fisica

entre los familiares.

5.3.4.2 Venta Personal

Para la venta personal, se capacitara a la recepcionista de la empresa, para
que atienda de manera adecuada a todos los clientes, brindandole la informacién de
forma personalizada y que permitan canalizar la confianza de las personas. Ademas,
ella sera la encargada de realizar la venta y recepcién directa del paquete de nifio con

su debida suscripcion.

5.3.4.3 Publicidad

Al momento de explicar o querer conocer de publicidad, podemos mencionar
que los objetivos esenciales de la publicidad son: informar, persuadir y recordar. Lo
gue se busca en el gimnasio es aplicar las enseflanzas y conocimientos de una
publicidad especifica, que permita llegar a un mercado especifico, y a su vez que la
publicidad llegue a los consumidores con un concepto Unico y un mensaje claro. A su
vez, William M. Pride define la publicidad como “una forma pagada de comunicacion
impersonal que se transmite a los consumidores a través de medios masivos como
television, radio, periodico, revistas, correo directo, vehiculos de transportacion

masiva y exhibidores exteriores” (Pride, 2015)
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5.3.4.3.1 Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

Cliente

Concepto Gimnasio especializado para nifios y
nifas que busca desarrollar las
habilidades fisicas, cognitivas Yy

destrezas de los clientes.

Mensaje Resaltar los beneficios de llevar un
estilo de vida saludable. Que nuestro
compromiso es con la salud de los

menores.
Tabla 14 Propuesta publicitariay conceptos
Elaborado por: La Autora r

5.3.4.3.2 Estrategias ATL y BTL

Para poder abarcar clientes y con el fin de cumplir los objetivos de marketing
propuestos, se decidira en optar por estrategias ATL y BTL, buscando asi fidelizar la
marca y darla a conocer a moradores cerca del sector y llegar a los objetivos

propuestos.

ATL: Como estrategias de lanzamiento, se pautara con el diario El Universo a
una semana antes del lanzamiento del gimnasio, con el fin de captar la atencion de
los espectadores del diario. Dicho anuncio estara en la seccién vida y estilo, parte del
diario que se dedica a incentivar la salud de sus lectores. Se ubicara en
entretenimiento A, con imagen de 9,6 cm. Por 16.86 cm, lo que tendrd un costo de
$538.

Estrategias BTL: Este tipo de estrategias busca un impacto a través de medios
no tradicionales, las cuales son mas segmentadas. Dentro de la propuesta se
encontrara pases gratis por un dia, volantes, alianzas estratégicas y campafias en

redes sociales.

5.3.4.3.3 Estrategia de Lanzamiento
Como estrategias previas a la inauguraciéon del gimnasio se buscaran

campafas publicitarias, que permitan atraer a clientes potenciales, con la ayuda de
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las personas de influencia en las redes, a su vez se realizaran las siguientes

actividades:

Se pautara con diarios nacionales, El Universo, en la seccién de salud y

deportes, buscando abarcar a los distintos lectores que recurran a estos diarios.

Alianzas estratégicas con licenciadas en pedagogias, con especialistas que a
su vez incentiven el estilo de vida saludable en los infantes, para que den a conocer
el gimnasio en consultorios y redes sociales, permitiendo crear diferentes tendencias
hacia el correcto desarrollo fisico de los nifios. Ademas de crear una estrategia boca

a boca entre los familiares y amigos de los clientes.

Influencer #1:

e Nombre: Lcda. Paola Sanchez

e Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook y Twitter)
e Nombre de la cuenta: @nutricionista Paola Sanchez

e Seguidores: 27 k seguidores

e Costos: $350

Se pautard con esta cuenta debido a la cantidad de seguidores que maneja,
llegando asi a un gran publico, que permita dar a conocer beneficios del gimnasio y

como influir en los nifos.

w00 L L) -

nutricionstapadiasancres

q 664 2K 3568

Lote. Pesle Sevche




Gréafico 35 Influencer

Fuente: (Instagram , 2019)

Influencer #2:

e Nombre: Karen L6pez Armijos

e Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook y Twitter)
e Nombre de la cuenta: @Karenlopeza.nutricion

e Seguidores: 18 k seguidores

e Costos: $150

Nutricionista y dietista con mas de 15.000 seguidores en sus cuentas en Instagram,
realiza pedidos y da consejos nutricionales a sus seguidores, lo que favorece a la
propuesta, pautara para que demuestre que la alimentacién y el ejercicio diario van
de la mano con los nifios. Su experiencia y juventud permiten demostrar factibilidad

en sus promociones y crea confianza a tratar con los méas jovenes

Gréfico 36 Influencer
Fuente: (Instagram, 2019)

Ademas de pautar con personas de influencia en temas a tratar por parte de la

propuesta, se pautara en redes sociales para buscar el correcto conocimiento del
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gimnasio en los padres de familia, logrando asi que se difunda mas el lanzamiento de

dicha propuesta.

Todas aquellas personas que se acerquen a las instalaciones del gimnasio al
momento de su inauguracion recibiran una volante o flyers informativos de este,
incentivando a atraer a mayor cantidad de personas y asi poder crear conocimientos

sobre el cuidado de los nifios.

5.3.4.3.4 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

Dentro de la propuesta de la creacion de un gimnasio orientado a nifios de siete
a catorce afios, no se manejaran propuestas realizadas por agencias de marketing,
sin embargo, se buscaran propuestas tanto offline como online, con el fin de cumplir

objetivos planteados.

Para cumplir con los distintos objetivos, Se pautara con el diario El Universo,
tanto en elementos impresos como en seccion digital, debido a la gran importancia
que muestra este diario nacional en el pais, lo que permitird que tanto los padres de
familia, abuelos y demas familiares de los nifios conozcan las distintas ofertas
saludables que ofrece el gimnasio y puedan asi compartirlas y conocer a su vez el

gimnasio.

Gréafico 37 Trafico de visitas Fuente: El Universo
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Dentro del diario El Universo se publicara en la seccién Vida y Estilo, por ser
una seccion que guarda relacion con el gimnasio, y se realizard un banner cuadrado
movil de 728 x 90 que se a la portada del sitio web. Este tipo de banner, EIl Universo
ofrece un paquete de 600.000 impresiones al mes por un valor de 528 délares

incluyendo el IVA 'y seré& seleccionado por 4 meses en el afio.

PAQUETE ROTATIVO X MES (600.000 IMPRESIONES)

o Valores de los formatos re

Gréfico 38 Descripcion del Formato

Fuente: El Universo

Para no solo se utilizaran medios informéticos y periodisticos, se invertira
ademas en dos de las mas grandes redes sociales existentes en la actualidad, lo que
permitira compartir, ensefiar e interactuar con los padres de familia, mostrar apego y

sentimiento a través de los ejercicios y mas. El horario para manejar sera el siguiente

Lunes Martes = Miércoles Jueves Viernes Sabado Doming
0
Pautas 15:00- 13:00- 13:00-16:01  18:00 11:00
por 17:00 16:00
Facebook
Pautas 10:00 10:00 18:00 11:00
por
Instagra
m
Tabla 15 Pautas Elaborado por: La Autora
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Se realizaran pautas en los horarios asignados debido a la mayor afluencia de
personas manejando las redes sociales, lo que aprobard que el dinero sea
correctamente invertido y las personas puedan conocer la publicidad. Para las pautas

en Facebook e Instagram se asignaran un presupuesto mensual de 200 ddlares.

5.3.4.4 Relaciones Publicas

Las personas encargadas de la recepcion y administracion del gimnasio seran
las llamadas a coordinar con los medios de comunicacion y relacionarse publicamente
frente lo que sea necesario por parte de los usuarios, a su vez presentar el correcto
conocimiento del tema. El fin es crear un conjunto de acciones de comunicacion
estratégicas, que busquen sostener las relaciones que se mantendran con los clientes
del gimnasio por un tiempo prolongado. Para esto, se realizaran actividades dentro de
eventos, uno de ellos son casas abiertas, presentdndonos como auspiciantes e
invitando a varios canales de comunicacion para que visiten el evento y den a conocer
el gimnasio, cubriendo notas dentro de los periédicos, revistas, y medios manejados

por dichos canales de comunicacion.

5.3.4.5 Marketing Relacional

Para poder mantener una relacion mas cercana, tanto con los nifios como con
los padres de familia, se registraran en el sistema todos los datos de los padres y de
los infantes, para recordar fechas importantes como cumpleafios, se enviaran correos
electrénicos felicitando al nifio y al padre de familia dentro de estas fechas ya
registradas para asi brindar una atencién personalizada a nuestros clientes, llamadas
telefénicas invitdndolos a que visiten nuevamente el gimnasio si ya son clientes
antiguos, invitando a los padres a eventos realizados por el gimnasio tales como
charlas, dias recreativos entre padres e hijos, celebrar el dia del nifio junto a los
miembros que conforman el gimnasio, y una vez al mes se premiaran a los nifios

buscando lograr que estén contentos y a gusto con las instalaciones.

5.3.4.6 Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1 Estrategias de E-Commerce

La propuesta manejara una estrategia de negocio al consumidor, en el cual se
refiere a las diferentes estrategias a desarrollar de las empresas comerciales para

llegar directamente al cliente o consumidor final. B2C es el tipo de operacion que
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realiza una compafia cuando los clientes son muchos y donde se espera un
predominio de la direccion de mercadotecnia. Para el caso del gimnasio, se buscara
llegar al consumidor mediante diferentes canales y propuestas ya presentadas en el

presente trabajo de titulacion.

5.3.4.6.2 Analisis de la Promocién Digital de los Competidores: Web y Redes
Sociales

Para la propuesta de creacion de un gimnasio orientado a nifios existen algunos

competidores tanto indirectos como directos, que realizan actividades fisicas para el

desarrollo de los nifios, los mismos del cual se explicara en el siguiente cuadro.

Red social

Centro Educativo Naciones Instagram: @CENU

Unidas
Cuenta end Facebook: cenu

Unidad educativa en la cual, al _
Méas de 4 k seguidores en las
finalizar las actividades
, cuentas.
escolares, realizan deportes a
todos los nifios Consta con mas de 30 afios en el

mercado
Club Sociedad Espariola Manejo de pagina web

Clases de tenis para personas Instagram: @fcsesp
de todas las edades con
Cuenta en Facebook: club

profesores personalizados. . .
sociedad espafiola

Gimnasio Diana Quintana Instagram: cdDQ

Club deportivo que ofrece para Facebook: Diana Quintana
grandes y pequefios diferentes )
o Péagina web activa
actividades de defensa
personal y mas. Méas de 20 mil seguidores en las

redes
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Fight studio @Figth_studio.

Clases abiertas al publico de Mas de 6 mil seguidores en ig
judo, MMA )y jiu jitsu para .

3 afos en el mercado
aprender defensa personal.

Pauta en redes sociales como

Instagram y Facebook.
Kallpa crossfit Cuenta con las de 34 k seguidores

. N enig
Entrenamiento polifuncional

para grandes y adultos, que @kallpa_ft

permite desarrollar habilidades _ .
o N Trayectoria de 5 afos en el
fisicas en los nifos.

mercado

Busca pautar en Facebook e

Instagram.
Tabla 16 Caracteristicas de los seguidores

Elaborado por: La Autora

00009006

Gréfico 39 Cuenta de Instagram de Diana Quintana

Fuente: Instagram
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Gréfico 40 Cuenta de Kallpa

Fuente: Instagram

imese
>

26 -9 0

Gréfico 41 Fight club studio

Fuente: Instagram

5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y redes
sociales

De acuerdo con lo mencionado en incisos anteriores, el gimnasio KIFDFIT

manejara un sitio web del caracter informativo, lo que ayudara a conocer lo que se

ofrece en el gimnasio y ser de caracter informativo, por ende, se manejara con pagina

de inicio y secciones informativas, detalladas a continuacion.
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e PA4gina de inicio:

e ¢ Quiénes somos?

¢ Ubicacion del gimnasio

e Conoce nuestro gimnasio

e Oferta estudiantil

e Secciones

¢ Inicio

e Nosotros

e Secciones de ejercicios y del gimnasio
e Blog

e Contactenos

Se crearan paginas de Instagram y Facebook respectivamente donde lo que se
buscard es fomentar el crecimiento de la empresa, campafias de expectativa y

conocimiento de promociones de acuerdo con el mes, dia o promociones grupales.

5.3.4.7 Cronograma de Actividades de Promocién

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Banner cuadrado
) X X X X
El Universo

Influencer # 1 X X X X X X X X X X X X

Influencer #2 X X X X X X X X X X X X
Pautas en
X X X X X X X X X X X X
Facebook
Pautas en
X X X X X X X X X X X X
Instagram
Pagina web X X X X X X X X X X X X
Volantes X X X X X X

Plataforma digital

El Universo

Tabla 17 Cronograma de actividades de promocién

Elaborado por: La Autora
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5.4 Presupuesto de Marketing

Detalle de  Mes
Gastos de 1

marketing
Publicidad

Banner El $538

Universo

Redes $200
Sociales-
Facebook-
Instagram

Pagina $
web 400.

Mantenimi = $
ento 30.
Pagina

web

Volantes $35

Plataforma
digital El

Universo

Influencer | $
#1 350

Influencer  $

#2 150
Total, $1,7
Gastos de 03
marketing

Mes
2

200

$30

628

350

150

$1,3
58

Me
s3

$20
0

$30

$35

$35

$15

$76

Mes Me
4 s5
$538
$ $20
200 0
$30
$30
$35
$35
$350 O
$15
$150 O
$1,2 $76
68 5

Me
s6

$20
0

$30

$35

$15

$73

Tabla 18 Presupuesto de marketing
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Mes

$538

$200

$30

$35

$350

$150

$1,3
03

Mes Me
8 s9
$ $20
200 0
$30
$30
$35
$628
$35
$350 O
$15
$150 O
$1,3 $76
58 5

Mes
10

200

$30

350

150

730

Mes
11

$538

$200

$30

$35

$350

$150

$1,3
03

Elaborado por: La Autora

Mes
12

200

$30

350

150

730



CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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6 PLAN OPERATIVO
6.1 Produccion

6.1.1 Proceso Productivo

Dentro de los procesos productivos que muestra la compafiia, se trabajara en
un proceso de servicio especifico. Vale mencionar que el proceso es una “secuencia
de operaciones” capaces de transformar entradas, en salidas de mayor valor. A su
vez, el proceso productivo se puede definir como una secuencia definitiva de
operaciones que transforman materias primas y/o productos semielaborados en
productos finales con acabados que generen mayor valor. (Torrents, Francisco, &
Ignasi Arcusa, 2004). Como en este caso lo que se ofrece es un servicio, se manejara
un proceso de entrega del servicio desde la entrada del nifio hasta el finalizar la hora

de ejercicio programado.

6.1.2 Proceso de servicio
- Habr& un instructor por clase para guiar a las a los nifios en las diferentes

actividades, en la cual estara con un ayudante capaz de guiar y ver a los nifios

- Se comenzara la hora de la clase con diez minutos minimos de calentamiento

para evitar lesiones y cuidar los masculos de los nifios.

- Después se realizard la actividad respectiva dependiendo de la zona

designada, la misma que tendréa una duracién de 40 minutos maximo.

- Para finalizar la clase, se les dar& diez minutos de estiramiento y relajacion,

que permitira cuidar al nifio y evitar lesiones futuras.

- Una vez finalizada la clase se confirmard que los nifios regresen con sus
respectivos padres de familia, en caso de que ellos no lleguen, el gerente esperara

con los nifios en el area de espera.
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6.1.3 Flujogramas de procesos

Cobro de la suscripcion
mensual
Eleccion del horario y de la
clase que se va a recibir

Ingreso a la clase pertinente

Comenzar la clase con 10
minutos de calentamiento

Desarrollo de 40 minutos de
actividades dependiendo de
la zona
Finalizar la clase con 10
minutos de estiramiento

Entrega de los nifios a
padres de familia

Grafico 42 Flujograma de proceso
Fuente: La Autora

6.1.4 Infraestructura

El gimnasio contara con una infraestructura de unos 72 metros cuadrados
aproximadamente, en la cual existira una zona de recepcién y entrada al gimnasio,
ademas se separara en las zonas designadas, las cuales son zona de escalada, zona
de cardio y defensa persona, zona de actividades recreativas y zona de relajacion y
meditacién. Contard con una seccion de bafios para nifios y nifias que contard con
duchas. Ademas, tendra un area de espera, en el cual podran estar los padres de

familia viendo a los nifios mientras realizan sus actividades fisicas.

98



Sats te water (8.8 m2)

B 06 sudit (11,8 102}

Gréfico 43 Infraestructura
Fuente: La Autora

6.1.5 Mano de Obra
Debido a que la propuesta esté orientada a un gimnasio designado a nifios y nifias de
siete a catorce afos, KIDFIT cuenta con distintas areas, a las cuales se asignaran

entrenadores y demas personal como se detalla a continuacion:

Mano de obra Cantidad
Entrenadores 5
Persona de limpieza 1
Ayudante 3
Cajero/ Recepcionista 1
Gerente 1

Total 11

Tabla 19 Mano de obra Elaborado por: La Autora
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6.1.6 Capacidad Instalada

La capacidad instalada maxima del gimnasio es de 90 clientes por horarios, los
mismos que seran distribuidos en las distintas zonas del gimnasio. Ademas, se prevé
que al comienzo de las funciones del gimnasio, el mismo ocupe el 30 % de su
capacidad inicial, y al finalizar al quinto afio, la misma ocupara el 80 % de su capacidad

maxima instalada.

6.1.7 Presupuesto

Valor de | Valor de

Cantidad Activo adquisicion | adquisicién
unitario final

Equipos de oficina

1 Acondicionador de aire $ 500.00 $500.00

3 Vitrinas de vidrio $750.00 $2,250.00

1 Mesa de recepcion $1,200.00 $1,200.00

1 Microondas $75.00 $75.00

1 Refrigeradora $600.00 $600.00

1 Congelador $545.00 $545.00

2 Asientos de oficina $150.00 $300.00

2 Tachos de basura grande $50.00 $100.00

5 Tacho de basura pequefio $20.00 $100.00

5 Juego de asientos $125.00 $625.00

2 Extractor industrial $75.00 $150.00

5 Televisores de 42 pulgadas $400.00 $2,000.00

1 Sensor biométrico $1,200.00 $1,200.00

1 Puerta movible de a.i. $500.00 $500.00
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N PPN

10

10

Parantes ambientadores

Extintor
Laptop
Escritorio

Sillas

Silla ejecutiva
Acondicionador de aire
Sistema de factura
Caja registradora
Teléfono inalambrico
Caminadoras de nifios

Bicicletas estaticas

Total equipos de gimnasio

Zona de escalada

Planchas de madera ( para formar la escalada)

Cuerdas para escalar

Kit de escalada basica

Soft plyometric jump( colchonetas gruesas)

Colchonetas lisas
Cuerdas para nifios
Pelotas de 2 Ib

Soporte polifuncional

Total
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$200.00

$18.00
$750.00
$345.00
$33.00

$109.00

$500.00

$20.00

$260.00

$35.00

$700.00

$ 400.00

$1,500.00

$65.00

$125.00

$85.00

$15.00

$20.00

$30.00

$260.00

$600.00

$36.00
$750.00
$345.00
$66.00

$109.00

$500.00

$20.00

$260.00

$35.00

$3,500.00

$2,000.00

$18,366.00

$3,000.00

$260.00

$500.00

$425.00

$150.00

$200.00

$150.00

$260.00

$4,945.00



20

20

20

10

10

10

10

10

10

10

10

Zona de cardio( boxeo)

Sacos de boxeo de 100 libras

Sacos de personas

Colchonetas lisas

Conos de entrenamiento

Cuerdas para ejercitar

Colchonetas para abdomen

Box jump

Pelotas de 2 Ib

Pelotas de 5 Ib

Guantes de boxeo para nifios

Cascos protectores
Hula loop
Cuerdas de 3 metros
Total
Zona de actividades recreativas
Fitball
Media fitball

Kit de cuerdas de entrenamiento

Barras movibles

Cuerdas de 3 metros

Colchonetas lisas
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$125.00

$170.00

$15.00

$2.00

$20.00

$25.00

$75.00

$25.00

$65.00

$40.00

$55.00
$16.50

$36.00

$25.00

$25.00

$35.00

$80.00

$43.00

$15.00

$375.00

$340.00

$300.00

$40.00

$400.00

$200.00

$375.00

$250.00

$325.00

$400.00

$550.00
$165.00

$72.00

$3,792.00

$250.00

$250.00

$ 350.00

$160.00

$387.00

$150.00



10

20

10

10

10

10

10

Soft jump box de diferentes formas

Conos de entrenamiento

Trx

Vitrina de plastico

Cajonera de plastico

Total

Zona de bailo terapia infantil

Colchonetas lisas

Planchas de espejos
Parlante
Laptop

Cajones de 5 cm de altura

Total

Zona de relajacién y meditacién

Plancha de césped sintético

Colchonetas
Bastones forrados
Cuerdas

Parlante pequefio
Laptop

Hula loop

Metro de tela de colores

Total

Total activos fijos

$65.00

$2.00

$70.00

$120.00

$ 250.00

$ 15.00

$ 105.00

$ 250.00
$ 400.00

$45.00

$ 65.00

$35.00
$8.00
$15.00
$50.00
$ 350.00

$16.50

$12.00

Tabla 20 Inversion de activos fijos

Elaborado por: La Autora
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$650.00

$10.00

$ 140.00

$ 120.00

$ 250.00

$2,717.00

$ 300.00

$420.00

$ 250.00
$ 400.00

$ 450.00

$1,820.00

$ 65.00

$ 350.00
$80.00
$ 150.00
$50.00
$ 350.00
$ 165.00

$ 60.00

$1,270.00

$ 32,910.00



6.2 Gestion de Calidad

Para analizar dicha propuesta con el fin de ofrecer servicios de calidad se
manejaran distintos aspectos y politicas que permitiran el correcto funcionamiento del
negocio. Cabe mencionar que La “Gestiéon de la Calidad” es el conjunto de acciones,
planificadas y sisteméticas, que son necesarias para proporcionar la confianza
adecuada de que un producto o servicio va a satisfacer los requisitos dados sobre la
calidad. (Calidad ISO 9001, 2013)

6.2.1 Politicas de calidad

Lo que en términos corporativos se conoce como Politica de Calidad, puede
definirse como el marco que establece las lineas de accidn de las organizaciones en
materia de Gestion de Calidad. Es decir, define qué debe hacer cada compaiiia, como,
quiénes son los encargados y con base a qué objetivos. En esencia, se trata de un
documento escrito, que debe formar parte de la memoria de cada organizacion. Lo
ideal es que esté integrado a otros como el de Riesgos Laborales, la Mision, la Vision,

los objetivos y otros planes especificos. (ISOtools, 2018)

El gimnasio KIDFIT esta comprometida con ofrecer una seguridad continua de
sus instalaciones y de las clases dictadas dentro de las instalaciones del mismo,
buscando asi ofrecer instalaciones adecuadas, limpias y con un estricto cuidado de
las maquinarias ofrecidas por su servicio. Sera un servicio que promueva y cuide de
la integridad de los nifios y nifias de la institucion, incentivando el compafierismo y

cuidado unos entre otros.

6.2.2 Procesos de control de calidad
Para el control de calidad de la empresa, se realizara un proceso de control e
inspeccion que permitird conocer los estados de los elementos del gimnasio y asi

encontrar distintas fallas con tiempo. Por eso:

Se verificara el estado optimo de los elementos del gimnasio, y su correcto

funcionamiento antes de iniciar las actividades del gimnasio.

Control en el proceso de las clases dictadas por los profesionales y los ayudantes
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Se revisara que cumplan con los calentamientos respectivos y estiramientos.
Limpieza y orden por parte de los colaboradores.

Manejaran estandares de tiempo en la realizacion de las actividades del gimnasio, asi

mismo en las clases dictadas.

6.2.3 Presupuesto

Todos los procesos, politicas controles de calidad gestionados por la empresa
seran parte de los cumplimientos respectivos realizados por los colaboradores y
gerentes del gimnasio, por lo que no se incurrirdn en gastos adicionales de formula ni

tampoco se contrataran servicios externos de alguna empresa.

6.3 Gestion Ambiental

6.3.1 Politicas de proteccion ambiental

El Sistema de Gestidon Ambiental (SGA) es un conjunto de procesos y practicas
que permiten a una organizacion reducir sus impactos ambientales y aumentar su
eficiencia operativa. Un sistema de gestiébn ambiental proporciona estructura a la
gestion ambiental y abarca areas tales como capacitacion, gestion de registros,
inspecciones, objetivos y politicas. (EUDE, 2018). Basandonos en lo mencionado por
la escuela de direccion de empresas de Europa, se crearan politicas de proteccién
ambiental, buscando ser amigables con la conservacion del ambiente y la introduccion
de ensefianzas fundamentales para los nifios y nifias, por eso.nuestra politica
ambiental define el compromiso de realizacion de nuestras actividades de control
ambiental y desarrollo sostenible, permitiendo mantener el control de desperdicios y
gestién de distintos aspectos ambientales, incentivando al reciclaje de materiales
usados y al ahorro sostenible de recursos implementados, buscando aplicar los

valores impartidos por la institucién.

Como politica se adaptaran envases que permitan separar los desechos, y se

incentivara al reciclaje de botellas de plastico.
Usar productos de ahorro de energia.
Ahorrar el consumo del agua, sin desperdiciarla.

Dar formacién continua y adecuada a los colaboradores de la empresa con el

fin de mejorar la aplicacion de sus criterios con respecto al medio ambiente.
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6.3.2 Procesos de control ambiental

Para cumplir todas las politicas ambientales mencionadas en el inciso anterior,
se crearan politicas de formacion y control ambiental, buscando asi que los
colaboradores y clientes de la empresa, tomen conciencia y creen un impacto

saludable frente a la situacion ambiental de hoy en dia.

Se reciclaran envases plasticos y de vidrios, a su vez los desperdicios

organicos se desecharan de manera adecuada,

Campafa de sensibilizacion en el uso del agua, con el fin de que tanto los nifios

como los padres creen concientizacién del agua y su manera 6ptima de uso.

Se mantendran politicas de prohibicion a las personas fumadoras, debido al

impacto ambiental del tabaco.

6.3.3 Presupuesto
Se implementaran sefaléticas y tachos ecolégicos y de separaciéon de
desperdicios, los mismos que tendran un costo de 150 doélares, que serviran para el

desarrollo del proyecto y estaran ubicados en sectores visibles de la institucién.

6.4 Gestidén de Responsabilidad Social

6.4.1 Politicas de proteccion social
Como parte de responsabilidad social se implementaran las siguientes

politicas:

Se cumpliran estrictamente con el plazo establecido de los pagos y depésitos hacia
los colaboradores y distintos proveedores

Se implementaran charlas de control de drogas y adicciones, ademas del control
frente a distintos abusos sexuales frente a los nifilos y como determinar patrones o

factores.

Capacitaciones al servicio al cliente y trato efectivo y 6ptimo frente a las personas.
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6.4.2 Presupuesto
Las charlas estaran dispuestas por los gerentes generales de la institucion, por
lo que no se incurriran a gastos generales o extracurriculares por parte de las politicas

de responsabilidad social.

6.5 Estructura Organizacional

6.5.1 Organigrama

Gerente General

@ [ "wl [ "wl
Cajero/Recepcion Entrenadores
ista 4 entrenadores por
I Encargado de 5 Cad? Zona de
“4  cobrary atender ' gjercicio
I
l i
i i
| |
Ayudante
Encargado de 3 ayudantes llevan
mantener en buen el control de los

estado de las e nifios
madauinari

Fuente: La Autora

Gréfico 44 Organigrama

6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General: Mujer de 24 a 30 afios, conocimientos y aptitudes en el area
de emprendimiento, logistica, contable. Titulo de tercer nivel en administracion o
afines de encargada de las partes legales de la empresa, y de la supervision del
personal y entrenadores, fijandose en que se cumplan los trabajos a realizar en el dia.

Atiende quejas de padres de familia y demas reglamentos.

Recepcionista: Mujer de 22 a 45 afios, conocimientos y aptitudes contables,
manejo de caja, recepcion y manejo de dinero. Titulo de bachiller contable o de tercer

nivel, encargada de receptar llamadas, brindar informacion necesaria sobre el
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gimnasio, dar a conocer promociones, atender a los padres de familia que se queden

con cualquier inquietud.

Entrenadores: Hombres o mujeres de 22 a 45 afos, con conocimientos y
aptitudes de preparacion fisica, trato fisico de las personas y todo relacionado a
educacion fisica. Titulo de tercer nivel en preparacion fisica con mencion en ejercicios
infantiles, encargada de guiar en las rutinas a los nifios y nifias. Preparadores fisicos
que estén empapados del tema y de todos los entrenamientos a realizar por parte de
los alumnos. A su vez se encargaran del correcto funcionamiento y desarrollo a la hora

del entrenamiento.

Ayudante de entrenamiento: Hombres o mujeres de 22 a 45 afios con aptitudes
y conocimientos en nifios y educacion fisica. Titulo de tercer nivel en educacion fisica
0 pedagogia, encargadas de guiar y ayudar a los entrenadores con el control y cuidado

de los nifos y nifas, viendo que realicen las actividades y que cuiden de los nifios

Personal de limpieza: Se necesitaran personas que se encuentren en el rango

de edades de 25 a 50 afios, encargandose de mantener la limpieza del gimnasio.
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6.5.3 Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Derechos

Cargo Nivel Interacciones

Gerente Primer Accionistas,

general o] cajero y jefes
de cocina.

Recepcioni Segun Gerente

sta do general,
entrenadores,
clientes.
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Responsabilidad

es

Encargada de las
partes legales de
la empresa, y de la

supervision del
personal y
entrenadores,

fijandose en que

se cumplan los
trabajos a realizar
en el dia. Atiende
guejas de padres
de familia y demas

reglamentos.

de

receptar llamadas,

Encargada

brindar
informacion
necesaria sobre el
gimnasio, dar a
conocer
promociones,
atender a los
padres de familia
gue se queden con

cualquier inquietud

Derecho
s
Sueldo
fijo y
beneficio
s de la
ley
Sueldo
fijo y
beneficio
s de la
ley



Entrenador

es

Ayudante
de

entrenador

es

Persona de Tercer

limpieza

Segun Gerente

do general,
clientes,
nifos, y

recepcionistas

Tercer Gerente

o] general,
nifos,
entrenadores,
clientes.

(0]

Gerente
general,

recepcionista.

Conocimientos:

Encargadas de
guiar y ayudar a
los entrenadores
con el control y
cuidado de los
ninos y nifas,
viendo que
realicen las
actividades y que

cuiden de los nifos

Encargadas de
guiar y ayudar a
los entrenadores
con el control y
cuidado de los
nifos y nifas,
viendo que
realicen las
actividades y que

cuiden de los niflos

Encargada de
mantener limpio el
gimnasio y cuidar

de éste.

Tabla 21 Manual de funciones

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-

TRIBUTARIO
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7 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1 Inversion Inicial

Para a inversion inicial de la propuesta, se requerira un monto de $ 83, 141,29,
el mismo que estara preciso en la compra de maquinarias, equipos y capital de trabajo
correspondiente, efectuados para el desarrollo de la empresa. Los mismos que seran

detallados a continuacion.

Inversién inicial

Inversidn en activos fijos $32,910.00
Inversion en capital de trabajo $ 36,064.65
Gastos diferidos y de constitucién $14,166.64
Total inversion inicial $83,141.29

Tabla 22 Inversién inicial
Elaborado por: La Autora

7.1.1 Tipo de Inversion

7.1.1.1 Fija

Cuando nos referimos a inversion fija, mencionaremos todos los implementos
necesarios para el inicio de las actividades del gimnasio, en el mismo cuento con
magquinarias, equipos implementos necesarios para la realizacion de las actividades y
adecuaciones necesarias para la distribucion del gimnasio. La inversion fija tendra un

total de $ 32,910,00. Detallados a continuacion.

Valor de | Valor de
Cantidad | Activo adquisicion adquisicion
unitario final

Equipos de oficina

1 Acondicionador de aire $ 500.00 $500.00

3 Vitrinas de vidrio $750.00 $2,250.00
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N RN

Mesa de recepcion
Microondas
Refrigeradora
Congelador

Asientos de oficina

Tachos de basura grande

Tacho de basura pequefio

Juego de asientos

Extractor industrial

Televisores de 42 pulgadas

Sensor biométrico

Puerta movible de a.i.

Parantes ambientadores

Extintor
Laptop
Escritorio

Sillas

Silla ejecutiva
Acondicionador de aire
Sistema de factura
Caja registradora
Teléfono inalambrico
Caminadoras de nifios

Bicicletas estaticas

Total equipos de gimnasio

$1,200.00
$75.00
$600.00
$545.00

$150.00

$50.00

$20.00

$125.00

$75.00

$400.00

$1,200.00

$500.00

$200.00

$18.00
$750.00
$345.00
$33.00

$109.00
$500.00
$20.00
$260.00
$35.00
$700.00

$ 400.00

$1,200.00
$75.00
$600.00
$545.00

$300.00

$100.00

$100.00

$625.00

$150.00

$2,000.00

$1,200.00

$500.00

$600.00

$36.00
$750.00
$345.00
$66.00

$109.00
$500.00
$20.00
$260.00
$35.00
$3,500.00

$2,000.00

$18,366.00



10

10

20

20

20

10

10

10

Zona de escalada

Planchas de madera ( para formar la

escalada)

Cuerdas para escalar

Kit de escalada basica

Soft plyometric jump( colchonetas gruesas)

Colchonetas lisas
Cuerdas para nifios
Pelotas de 2 Ib

Soporte polifuncional

Total

Zona de cardio( boxeo)

Sacos de boxeo de 100 libras

Sacos de personas

Colchonetas lisas

Conos de entrenamiento

Cuerdas para ejercitar

Colchonetas para abdomen

Box jump

Pelotas de 2 Ib

Pelotas de 5 Ib

Guantes de boxeo para nifios

Cascos protectores
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$1,500.00

$65.00

$125.00

$85.00

$15.00

$20.00

$30.00

$260.00

$125.00

$170.00

$15.00

$2.00

$20.00

$25.00

$75.00

$25.00

$65.00

$40.00

$55.00

$3,000.00

$260.00

$500.00

$425.00

$150.00

$200.00

$150.00

$260.00

$4,945.00

$375.00

$340.00

$300.00

$40.00

$400.00

$200.00

$375.00

$250.00

$325.00

$400.00

$550.00



10

10

10

10

10

10

20

10

10

Hula loop $16.50

Cuerdas de 3 metros $36.00

Total

Zona de actividades recreativas

Fitball $25.00
Media fit ball $25.00
Kit de cuerdas de entrenamiento $35.00
Barras movibles $80.00
Cuerdas de 3 metros $43.00
Colchonetas lisas $15.00
Soft jump box de diferentes formas $65.00
Conos de entrenamiento $2.00
Trx $70.00
Vitrina de plastico $120.00
Cajonera de plastico $ 250.00
Total

Zona de bailo terapia infantil

Colchonetas lisas $ 15.00
Planchas de espejos $ 105.00
Parlante $ 250.00
Laptop $ 400.00
Cajones de 5 cm de altura $45.00
Total

Zona de relajacién y meditacién
Plancha de césped sintético $65.00

Colchonetas $ 35.00
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$165.00

$72.00

$3,792.00

$250.00

$250.00

$350.00

$160.00

$387.00

$150.00

$650.00

$10.00

$ 140.00

$120.00

$ 250.00

$2,717.00

$ 300.00

$420.00

$ 250.00
$ 400.00

$ 450.00

$1,820.00

$ 65.00

$ 350.00



10 Bastones forrados $8.00 $ 80.00

10 Cuerdas $ 15.00 $ 150.00

1 Parlante pequefio $50.00 $50.00

1 Laptop $ 350.00 $ 350.00

10 Hula loop $16.50 $ 165.00

5 Metro de tela de colores $12.00 $60.00
Total $1,270.00
Total activos fijos $ 32,910.00

Tabla 23 Inversion fija
Elaborado por: La Autora

7.1.1.2 Inversion Diferida

En la inversion diferida del gimnasio, estaran incluidos todos los gastos de
constitucién de la compafiia, adecuaciones previas del local y demas permisos
necesarios de funcionamiento correcto del gimnasio, la a misma que tiene un valor de

$14,166,64 la cual sera detallada en el siguiente cuadro.

Gastos diferidos

Alquiler del local + alicuota 2 $1.200 S$2.400
Inscripcion teléfono 1 $50 $50
Inscripcidn internet 1 S 40 S 40
Constitucion de la compaiiia 1 $ 800 S 800
Busqueda fonética 1 S$16 S16
Registro de la marca 1 S 208 S 208
Permiso de funcionamiento de 1 $653  $653

establecimientos comerciales y de servicios

Adecuacién del local 1 S 10.000 S
10.000
Total S
14.167

Tabla 24 Gastos diferidos
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Elaborado por La Autora

7.1.1.3 Inversion Corriente

Como inversion corriente tenemos todo aquel capital de trabajo necesario para
la realizacion de la propuesta, la misma que seran reconocido por los gastos fijos de
la empresa que obtendra en los primeros meses, esta sera de $36,064,65 por tres

meses.

7.1.2 Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento

El desarrollo del gimnasio constara con dos fuentes de financiamiento, de la
cual el 30 % sera basado en un capital propio y un 70 % seré financiado por una
entidad bancaria, la propuesta sera financiada por el banco Produbanco.

7.1.2.2 Tabla de Amortizacion
En la siguiente tabla de amortizacion se detallara el 70% del financiamiento
realizado por la entidad bancaria, la cual tendra una tasa de interés anual del 16% y

sera proyectada a cinco afios con pagos mensuales.

Tabla de amortizacion del capital.

PAGOS BANCARIOS

n Abono Intereses Pagos Saldo

0 $58.199
1 S 640 S774 S1.414 $57.559
2 $ 649 $766 $1.414 $56.910
3 $ 657 $ 757 $1.414 $56.253
4 S 666 $748 S1.414 S 55.587
5 $675 $739 $1.414 $54.913
6 $ 684 $730 $1.414 $54.229
7 $693 $721 S1.414 $53.536
8 $702 $712 S1.414 $52.834
9 $711 $703 $1.414 $52.123
10 $721 $693 $1.414 $51.402
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11 $730 $ 684 $1.414 $50.672
12 $740 $674 $1.414 $49.931
13 $750 S 664 $1.414 $49.181
14 $ 760 $ 654 $1.414 $48.422
15 $770 S 644 $1.414 $47.651
16 $780 $634 $1.414 $46.871
17 $791 $623 $1.414 $46.081
18 $ 801 $613 $1.414 $45.279
19 $812 $ 602 $1.414 S 44.468
20 $823 $591 $1.414 $43.645
21 $834 $580 $1.414 $42.811
22 $ 845 $569 $1.414 $41.967
23 $ 856 $558 $1.414 $41.111
24 $ 867 $ 547 $1.414 $40.244
25 $879 $535 $1.414 $39.365
26 $890 $524 $1.414 $38.474
27 $902 $512 $1.414 $37.572
28 $914 $ 500 $1.414 $36.658
29 $927 $488 $1.414 $35.731
30 $939 $ 475 $1.414 $34.792
31 $951 $ 463 $1.414 $33.841
32 $ 964 $450 $1.414 $32.877
33 $977 $ 437 $1.414 $31.900
34 $990 $424 $1.414 $30.910
35 $1.003 $411 $1.414 $29.907
36 $1.016 $398 $1.414 $28.891
37 $1.030 $384 $1.414 $27.861
38 $1.043 $371 $1.414 $26.818
39 $1.057 $ 357 $1.414 $25.760
40 $1.071 $343 $1.414 $24.689
41 $1.086 $328 $1.414 $23.603
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42 $1.100 $314 $1.414 $22.503
43 $1.115 $299 $1.414 $21.388
44 $1.130 $284 $1.414 $20.259
45 $1.145 $269 $1.414 $19.114
46 $1.160 $254 $1.414 $17.954
47 $1.175 $239 $1.414 $16.779
48 $1.191 $223 $1.414 $15.588
49 $1.207 $ 207 $1.414 $14.382
50 $1.223 $191 $1.414 $13.159
51 $1.239 $175 $1.414 $11.920
52 $1.256 $159 $1.414 $10.664
53 $1.272 $142 $1.414 $9.392
54 $1.289 $125 $1.414 $8.103
55 $1.306 $108 $1.414 $6.797
56 $1.324 $90 $1.414 $5.473
57 $1.341 $73 $1.414 $4.132
58 $1.359 $55 $1.414 $2.773
59 $1.377 $37 $1.414 $1.395
60 $1.395 $19 $1.414 S0

Tabla 25 Pagos bancarios
Elaborado por: La Autora

7.1.3 Cronograma de Inversiones.
Dentro del cronograma de inversiones, se implementaran los plazos realizados
de las inversiones, diferida, corriente y fija dentro del plazo de tres meses. Los mismos

que seran detallados a continuacion.

Detalles Mes 1 Mes2 Mes 3 Total

Inversion fija $32,910.00 $32,910.00
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Inversion

diferida

Inversion

corriente

Total

inicial

$7083.32

$12,01.55

inversion

$7083.32 $14,166.64
$12,01.55 $12,01.55  $36,064.65
$83,141.29

Elaborado por: La Autora

7.2 Analisis de Costos

7.2.1 Costos Fijos

Tabla 26 Cronograma de inversiones

Los costos fijos designados para el gimnasio seran todas aquellas actividades

gue la empresa necesita realizar mes a mes para el desarrollo correcto del negocio,

por ende, se consideraran los gastos de sueldos y salarios, publicidad, administrativos

y mas.

Gastos
Gastos de sueldos
y salarios
Gastos de servicios
basicos
Gastos de
publicidad
Gastos de
depreciacion y
amortizacién
Gastos de arriendo
y alicuota
Gastos de
readecuacion del
local
Gastos varios
Gastos

administrativos

Total gastos

Afo 1

$86,082.60

$19,200.00

$12,778.00

$8,025.56

$14,400.00

$4,140.00

$722.64

Afo 2

$90,603.43

$20,160.00

$13,416.90

$8,025.56

$15,840.00

$4,337.06

$722.64
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Afo 3

$95,371.97

$21,168.00

$14,087.75

$8,025.56

$17,424.00

$3,000.00

$4,543.51

$722.64

Afos 4

$100,402.78

$22,226.40

$16,905.29

$,757.23

$19,166.40

$4,759.78

$722.64

Afos 5

$105,711.34

$23,337.72

$20,286.35

$7,757.23

$21,083.04

$4,986.34

$722.64

$145,348.80 $153,105.60 1 $164,343.43 $171,940.52 $183,884.67



Tabla 27 Gastos
Elaborado por La Autora

7.2.2 Costos Variables

Los costos variables son aquellos costos que varian en proporcion a la actividad
de la empresa. El costo variable es la suma de todos los costos marginales por
unidades producidas. De esta manera, los costos fijos y los costos variables
constituyen el costo total. Se les suele denominar costos a nivel de unidad producida,

ya que varian segun el nimero de unidades producidas. (Web y Empresas, 2016)

Para el caso del gimnasio, no se incurrirdn en gastos o costos variables, debido
a que el servicio a ofrecer es cancelado por medio de suscripciones, y no se incurrira

en gastos variables por nifios ingresados.

7.3 Capital de Trabajo
En el célculo del capital de trabajo se han incluido todos los costos fijos que se
manejaran los primeros 3 meses de la propuesta, la misma que seran los gastos de

marketing, sueldos y salarios, administrativos y mas y tendré un total de $36,065.00

Meses Inversion en capital de trabajo Total
$ 3  Inversidn total de costos fijos $12.022 $ 36.065
Total capital de trabajo $ 36.065

Tabla 28 Capital de trabajo
Elaborado por La Autora

7.3.1 Gastos de Operacion

Consideramos gastos de operacion a aquellos gastos necesarios para las
operaciones del negocio. Los mismos que seran detalladas a continuacion. Los gastos
de operacion son de $10,318,55.

Gastos de operacidn

Tipo valor
Gastos de sueldos y salarios S 7.173,55
Gastos de servicios basicos S 1.600,00
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Gastos varios S 1.545,00
S 10.318,55

Tabla 29 Gastos de operacion
Elaborado por La Autora

7.3.2 Gastos Administrativos

Los gastos administrativos que se incurriran en el gimnasio seran todos

aguellos como permisos y licencias a realizar.

Gastos administrativos anual
Solicitud de Funcionamiento S 153
Permiso de bomberos $ 150
Municipio de Guayaquil $420
Total $723

Tabla 30 Gastos administrativos
Elaborado por: La Autora

7.3.3 Gastos de Ventas

Todos aquellos gastos de ventas considerados en la propuesta, seran aquellos
que busquen la atraccion de los clientes y la incentivaciéon de llevar a los nifios al
gimnasio respectivo. Por lo cual se consideraran gastos de ventas a los gastos de
marketing realizados en la propuesta. El plan de marketing detallado se mostrara a

continuacion.

Detalle de mes mes me mes me me mes mes me mes mes mes
Gastos de 1 2 s3 4 s5 s6 7 8 s9 10 11 12
marketing
Publicidad

Banner El S S S S
Universo 538 538 538 538
Redes $ $ $20 $ $20 $20 $ $ S20 $ $ s
Sociales- 200 200 0 200 0 0 200 200 0 200 200 200
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Facebook-

Instagram

Pagina S
web 400

Manteni $30 $30 S $30 S S $30 S$30 S $30 S$30 S30
miento Pagina 30 30 30 30
web

Volantes $35 S S $35 S $35

35 35 35

Plataform S S

a digital el 628 628

universo

Influencer S S 835 S $35 S35 S S 835 S S S

#1 350 350 0 350 0 0 350 350 0 350 350 350
Influencer S S $15 S $15 S$15 S $ S15 S S S
#2 150 150 0 150 0 0 150 150 0 150 150 150

Total Gastos $1.7 $1.3 $76 $1.2 $76 $73 $1.3 S$1.3 $76 S $13 S
de marketing 03 58 5 68 5 0 03 58 5 730 03 730

Tabla 31 Gasto mensuales de marketing
Elaborado por: El Autor

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
$12.778,00 $13.416,90 $14.087,75 $16.905,29 $20.286,35

Tabla 32 Gastos anuales de marketing
Elaborado por La Autora

7.3.4 Gastos Financieros
Los gastos financieros son aquellos que deben cubrir la empresa por el pago
de intereses al banco por el préstamo realizado. Estos se incurriran en los cinco afos

proyectados por el negocio.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pago de intereses $8.701 $7.281 $5.616 $3.666 $1.380

Tabla 33 Pago de intereses

Elaborado por: La Autora
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7.4 Andlisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

Dentro de los margenes establecidos se veran aquellos porcentajes manejados
dentro de la propuesta. Por ser una empresa de servicios y no contar con costos
variables, cada afio se contara con una contribucién marginal de 100%. Pero los
porcentajes irdn cambiando dependiendo de los margenes de utilidad siguientes,

conforme aumenten los gastos.

Margen En porcentaje 100.00% @ 100.00% 100.00% 100.00%  100.00%
Bruto
Utilidad
Bruta /

Ventas

Netas

Margen En porcentaje 15.81%  14.24% 10.97%  9.92% 6.83%
Operacional
= Utilidad
Operacional
/ Ventas

Netas

Margen En porcentaje 6.87% 6.48% 5.05% 5.10% 3.91%
Neto

Utilidad
Neta /

Ventas

Netas
Tabla 34 Margenes
Elaborado por: La Autora

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de Ventas
Para determinar la funciébn de la proyecciébn de las ventas realizadas
mensualmente a través de cuantos suscriptores iba a alcanzar el gimnasio, se realizd
un estudio en funcion de los distintos horarios disponibles y cual seria la frecuencia
con la que los niflos podrian asistir al gimnasio, por lo que se determind que del

porcentaje de nifios que pueden asistir a realizar una actividad fisica, mas del 50 %
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estaria en capacidad de asistir a realizar en el horario de 16:00 hasta las 19:00 por lo
gue en ese horario se estima un mayor porcentaje de alumnos diarios y al mes, a su
vez es de las horas mas factibles para que el nifio realice las actividades. A su vez por
la variedad de actividades mostradas en el gimnasio y por la ubicacion, estara ubicado
en la ciudad de Guayaquil, en la avenida principal de la Alborada, cerca del Centro de
eventos Cantonés, en un establecimiento que adoptara todas las medidas de
seguridad que permitan el correcto desenvolvimiento de las diferentes actividades

fisicas de los clientes. A un costo por suscripcion de 75 dolares mensuales.

Segun el Instituto ecuatoriano de estadisticas y censos, el 41.9 % de la
poblacién mayor a siete afios practica algun deporte y lo hace de manera regular al
pasar el mes, por lo que se consideré6 que del mercado meta establecido se
establecera ese porcentaje para el momento de analizar las proyecciones. Ademas
de esto, la temporada escolar repercuta en la asistencia por horarios de los alumnos,
por lo que existira mayor concentracion de suscripciones y alumnos en los horarios
vespertinos que en los matutinos, ocupando asi una situacion pesimista de nuestra
capacidad instalada del 20% en la mafiana, logrando un méaximo de nuestra capacidad
instalada del 45 % en las noches, debido a las salidas de clases y tiempo libre de los

alumnos.

Debido a la temporada escolar, segun encuestas e investigaciones realizadas
por centros de entrenamientos del pais, las suscripciones suelen tener una tendencia
de bajar cerca del 50%. Por lo que se manejaran supuestos de menores suscripciones

dentro de esos rangos de periodos

Tabla 35 Proyeccién de ventas

Estado de AfioO Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
resultados
Ventas $172,650.00 $178,520.10 $184,589.78 $190,865.84

$197,355.27

Elaborado por: La Autora

7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio
Se analizaron las cantidades de suscripciones anuales que debe requerir la

propuesta para alcanzar el punto de equilibrio, por lo que se toman en cuenta todos
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los gastos fijos proyectados dentro de los cinco afios de la empresa. Ademas, se
tomara en cuenta la contribucién marginal unitaria por suscripcion. La misma que se

detallara continuacion.

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
. $145.348,8 | $153.105,6 1$164.343,4 '$171.940,5 §$183.884,6
Costos fijos
0 0 3 2 7
Contribucion marginal
L $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00
unitario

Punto de equilibrio en

o 1.937,98 2.041,41 2.191,25 2.292,54 2.451,80
suscripciones

Tabla 36 Punto de equilibrio

Elaborado por: La Autora

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa

Dicha propuesta estara regida y sujeta a todos y cada uno de los reglamentos
estipulados y otorgados por la ley ecuatoriana actual, debido a esto, se tomara y
llevard un total seguimiento y control de todas las actividades comerciales y
financieras que se realicen por el gimnasio, logrando asi cumplir con la ley organica

tributaria que se base el Ecuador

7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General

Se muestra a continuacion el Balance general proyectado.

Balance General
Afo0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

Activos
Disponible S S S S S S
36.065 47.680 57.578 63.578 67.761 111.147
Cuentas por Cobrar SO SO SO S0 SO SO
Inventarios SO SO S0 SO S0 SO0
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Activo Corriente

Activos Fijos

Depreciacion Acumulada

Activos Fijos Netos

Activo Diferido

Depreciacion de activos

diferidos

Total de Activos

Pasivos

Cuentas por Pagar

Impuestos por Pagar

Pasivo Corriente

Deuda LP

Total de Pasivos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad del Ejercicio

$
36.065

32.910
S0

32.910

14.167

83.141

Y0

Y0
SO

58.199

58.199

24.942
S0

s
47.680

32.910

8.026

24.884

14.167

2.833

86.731

9.688
S0

9.688

40.244

49.931

24.942

11.858
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$
57.578

32.910

16.051

16.859

14.167

5.667

88.604

11.352
S0

11.352

28.891

40.244

24.942

11.560

s
63.578

32.910

24.077

8.833

14.167

8.500

86.578

13.303
S0

13.303

15.588

28.891

24.942

9.327

s
67.761

32.910

31.834

1.076

14.167

11.333

$
83.003

15.588
S0

15.588

S0

15.588

24.942

9.728

s
111.147

32.910

39.591

6.681

14.167

14.167

$
118.633

SY0)

Y0
SO

Y0

$0

24.942
$7.708



Utilidades Retenidas SO S0 S S S S
11.858 23.418 32.745 42.473

Recuperacién Venta de Activos S
yCT 43.510
Total de Patrimonio $ $ S $ $ S

24.942 36.800 48.360 57.687 67.415 118.633

Pasivo mas Patrimonio $ S $ S S S

83.141 86.731 88.604 86.578 83.003 118.633

CUADRE S0 S0 SO SO S0 SY0)

Tabla 37 Balance general
Elaborado por: La Autora

7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias
Se detallar a continuacion el estado de proyectados a cinco afios por parte de

la propuesta.

ESTADO DE RESULTADOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $172.650 $178.520 $184.590  $190.866 = $197.355
Contribucién marginal $172.650 $178.520 $184.590  $190.866  $197.355
Gastos

Gastos de sueldos y $86.083 $90.603 $95.372  $100.403  $105.711
salarios

Gastos de servicios $19.200 $20.160 $21.168 $22.226 $23.338
basicos

Gastos de publicidad $12.778 $13.417 $14.088 $16.905 $20.286
Gastos de depreciacion $8.026 $8.026 $8.026 $7.757 $7.757

y amortizacion

Gastos de arriendo y $14.400 $15.840 $17.424 $19.166 $21.083
alicuota

Gastos de readecuacién $ 3.000

del local

Gastos varios $ 4.140 $ 4.337 $4.544 $4.760 $4.986
Gastos administrativos $723 $723 $723 $723 $723
Total gastos $ 145.349 $153.106 $164.343 $171.941 = $183.885
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Utilidad operativa
Gastos
financieros

Utilidad antes

impuestos

0,3625 Impuestos

Utilidad neta

$27.301 $25.415 $20.246
$8.701 $7.281 $5.616
$18.600 $18.134 $14.630
$6.743 $6.574 $5.303
$11.858 $11.560 $9.327

Tabla 38 Estado de resultado

Elaborado por la Autora

7.6.2.1 Flujo de Caja Proyectado

$18.925

$ 3.666

$ 15.260

$5.532

$9.728

A continuacion, se detallara el flujo de caja proyectado para la propuesta.

PERIODOS

Ventas

EGRESOS
OPERACIONALES
Costos Operativos

Gastos Administrativos

Gastos de Ventas
Total Egresos
Operacionales
FLUJO OPERACIONAL

Fondos Propios

Préstamos Bancarios

Venta de activos
Recuperacion capital de
trabajo

depreciacion

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
Ao ANO 1 ANO2 ANO3

INGRESOS OPERACIONALES
$ 172.650 $178.520  $184.59

0
$0 $0 $0
$132.571 $139.689  $150.25

6

$12.778 $ 13.417 $ 14.088

$ 145.349 $153.106  $164.34
3

$ 27.301 $ 25.415 $ 20.246

INGRESOS NO OPERACIONALES

$24.94
2

$58.19
9

$8.026 $8.026 $8.026
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$190.86
6

$0
$155.03
5
$ 16.905
$171.94
1
$ 18.925

$7.757

$13.471

$1.380

$12.090

$4.383

$7.708

$197.35
5

$0
$163.59
8
$20.286
$183.88
5
$13.471

$7.446
$ 36.065

$7.757



Total $83.14 $8.026 $8.026 $ 8.026 $7.757  $51.267

1
EGRESOS NO
OPERACIONALES
Inversion Fija $32.91
0
Inversién Diferida $14.16
7
Inversién Corriente $36.06
5
Pago Capital Préstamo $ 8.267 $9.688 $11.352 $13.303 $15.588
Pago Intereses Préstamo $8.701 $7.281 $5616 $3.666 $1.380
Readecuacion del local
Impuesto a la Renta $6.743 $6.574 $5.303 $5532 $4.383
Total $83.14 $23.711 $23.542 $22.272 $22500 $21.351
1
FLUJO NO OPERACIONAL $0 -$ 15.686 -$ 15.517 -$14.246 -$14.743 $29.916
FLUJO DE CAJA NETO $0 $11.616 $9.898 $6.000 $4.182 $43.387
$0 $11.616 $21.514 $27514 $31.696 $75.083
Tabla 39 Flujo de caja de proyecto Elaborado por: La Autora
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7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1TMAR

TMARdel Proyecto =Tasapasiva+

inflacién + tasa de riesgo

TASA PASIVA BCE 4.53%
INFLACION BCE 4.68%
RIESGO 6.42%
TMAR PROYECTO 12.85%

Tabla 40 TMAR de proyecto

Elaborado por: La Autora

7.6.2.1.1.2VAN

Después de haber realizado los estados financieros pertinentes dentro del
ejercicio, se obtuvo un VAN de $23,581.90.

Flujo $(24,942.39  $11,615.65 $9,897.9 | $5,999.92  $4,182.39  $43,386.65

nominal ) 8

Valor actual $10,293.00 $7,772.1  $4,174.85 @ $2,578.80 @ $23,705.46
9

Sumatoria $48,524.29

Inversién $(24,942.39)

Inicial

Valor actual $23,581.90

neto

Tabla 41 Elaboracion del VAN

Elaborado por: La Autora
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Podemos decir ademas de la utilidad esperada del proyecto se lograra obtener
$23,181.90. Que lo hace mas atractivo para todos los socios interesados y los
accionistas del proyecto.

7.6.2.1.1.3TIR

La TIR mostrada por el proyecto es de 39%.

7.6.2.1.1.4PAYBACK

El proyecto muestra una recuperacion del capital invertido a mediados de los 36
meses, esto se debe a la readecuacion que se realizard en el gimnasio buscando
implementar mejores y mas atractivas estrategias para lograr abarcar mas mercado

los ultimos dos afos.

7.7 Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Variables Pesimista Conservador Optimista
TIR VAN TIR VAN TIR VAN

Productividad @ 23%  $10,119.36 51%  $25,065.57 80% $33,513.43
(ventas)

Tabla 42 Productividad
Elaborado por: La Autora

Precio en el mercado local

Variables Pesimista Conservador Optimista
TIR VAN TIR VAN TIR VAN

Precio en el 23% $5,589.77 31% $11,407.31 70% $2,984.80
mercado local

Tabla 43 Precios en el mercado

Elaborado por: La Autora
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Costo de mano de obra directa

Variables Pesimista Conservador Optimista
TIR VAN TIR VAN TIR VAN

Costo de mano 30% $9,340.31 | 36% $13,420.30 48%  $25,587.25

de obra directa

Tabla 44 Costo de mano de obra directa

Elaborado por: La Autora

Gastos de servicios basicos

Variables Pesimista Conservador Optimista

TIR VAN TIR VAN TIR VAN
Gastos de 37% $14,703.00 41% @ $16,560.00 43% $18,313.41
servicios
basicos

Tabla 45 Gastos de servicios basicos

Elaborado por: La Autora

Costo de activos fijos

Variables Pesimista Conservador Optimista
TIR VAN TIR VAN TIR VAN
Costos de activos  40% @ $16,456.41 @ 41% $16,947.00 44% $ 18,418.51

fijos
Tabla 46 Costos de activos fijos

Elaborado por: El Autor
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7.7.1 Razones Financieras

7.7.2 Liquidez

Indicadores Financieros

2019 2020 2021 2022
Ratios de Liquidez
Liquidez o} Razén | En veces 4.9 5.1 4.8 4.3
Corriente = Activo
Corriente / Pasivo
Corriente
Liquidez Seca o Prueba En veces 4.9 51 4.8 4.3
Acida = (Activo Corriente
- Inventarios) / Pasivo
Corriente
Capital de Trabajo En dinero 37,992 46,226 50,275 52,172
indice de liquidez = En veces 5 5 5 4
(Activos  Corrientes /
Pasivo corriente )
Tabla 47 Indicadores financieros
Elaborado por: La Autora
7.7.3 Gestion

Ratios de actividad

(Uso de Activos)

Rotacion de Activos = En 2.0 2.0 2.3

Ventas / Activos veces

Tabla 48 Ratios de actividad

Elaborado por: La Autora
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7.7.4 Endeudami

ento

Ratios de

endeudamiento

Endeudamiento

0
] En
Apalancamiento . | 58%
) porcentaje
= Pasivo /
Activo
Pasivo
] En
Corriente / o 19%
. porcentaje
Pasivo
Pasivo /
) ) Enveces |14
Patrimonio

Cobertura 1 =

Utilidad
Operativa
Gastos

Financieros

/| Enveces 3.1

Tabla 49 Ratios de endeudamiento

Elaborado por: La Autora

7.7.5 Rentabilidad

Ratios de
Rentabilidad

Margen
Bruto =
Utilidad
Bruta /

Ventas Netas

Margen

Operacional
= Utilidad
Operacional
/ Ventas

Netas

En 100.00%
porcentaje

En 15.81%
porcentaje

45%

30%

0.8

3.5

100.00%

14.24%
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33%

48%

0.5

3.6

100.00%

10.97%

19%

100%

0.2

5.2

100.00%

9.92%

0%

0.0

9.8

100.00%

6.83%



Margen Neto En 6.87% 6.48% 5.05% 5.10% 3.91%

= Utilidad = porcentaje

Neta/ Ventas

Netas

ROA = En 13.67%  13.05% 10.77% 11.72% 6.50%
Utilidad Neta porcentaje

/ Activos

ROE = En 32.22%  23.90% 16.17% 14.43% 6.50%

Utilidad Neta porcentaje
/ Patrimonio

Tabla 50 Ratios de rentabilidad
Elaborado por: La Autora

7.8 Conclusioén del Estudio Financiero
Después de haber realizado el estudio financiero se concluye lo siguiente:

Las proyecciones de ventas fueron realizadas bajo premisas de crecimiento, lo
que permitié tener una rentabilidad esperada del proyecto y a su vez, asemejar la
realidad las proyecciones. Ademas de que son sustentadas por estudios realizados y

se tomo de base el mercado meta de los nifios y nifias de clase media alta.

Se iniciara la propuesta de implementacion del gimnasio con una inversion inicial
de $83,141,29 ddlares, la misma que tendrd mayor concentracion en la inversién en
capital de trabajo, siguiéndolo la inversién en activos fijos y gastos de constitucion y

preoperacionales.

Las proyecciones de efectivo se mostraron positivas desde los primeros afios, lo
gue permitié que en el plazo de 36 meses se pudiera recuperar la inversion. Ademas

de lograr margenes de utilidad de 6.81 % desde el primer afio.

Una vez analizado el punto de equilibrio se pudo determinar las cantidades de
suscripciones necesarias para cumplir con nuestros costos, sin embargo, las
cantidades proyectadas superaran el mismo, logrando asi generar utilidades y cubrir

todos los gastos fijos mensuales y anuales previstos por el gimnasio.
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Para concluir con el estudio financiero, se demostré que la propuesta realizada
es viable, dado que los ratios e indicadores financieros se mostraron positivos,
mostrando una TIR del 39% y un VAN de mas de $23, 000 dolares. ademas de mostrar

rentabilidad positiva al final del ejercicio.
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CAPITULO 8

PLAN DE CONTINGENCIA
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8 PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos

KIDFIT ha creado un plan de contingencia en caso de posibles riesgos, con un
plan de accion que permita actuar y prever accidentes y catastrofes dentro de las
instalaciones del gimnasio. Los posibles riesgos que puedan existir son:

Riesgo de accidentes: Posibles accidentes que puedan ocurrir a los niflos dentro

del gimnasio.

Riesgos econdmicos: Los posibles riesgos de tener un déficit econdmico por no
llegar a las metas de ventas alcanzadas, creando asi que existan mas gastos que

entradas de dinero.

Riesgo de proveedores: Incumplimiento en las entregas de instrumentos,

implementos 0 maquinarias a usar por parte del gimnasio a tiempo completo.

Riesgos de seguridad: Posibles intentos de robos o ladrones que pongan en
riesgo la seguridad de los nifios y padres de familia.

8.2 Monitoreo y control del riesgo
El gimnasio posee un programa de monitoreo y control constante para actuar

frente a los posibles riesgos presentados.

Riesgos de accidentes: El gimnasio cuenta con politicas de seguridad, en donde
los instructores deben seguirlas al momento de presentarse alguna calamidad.
Ademas, tiene un plan de accion inmediata, se contard con botiquines y extension

telefénica al hospital mas cercano, en el caso de pasar algo.

Riesgos econdmicos: Para poder evitar déficits econémicos y caidas en ventas,
se analizaran los estados financieros mensualmente, para controlar que todo vaya en
direccién correcta. Ademas, se revisaran los resultados de marketing para asi ver si

las campanfas estan siendo efectivas.

Riesgo de proveedores: Se tendra y negociara con diferentes proveedores, de
modo que, en caso de fallar un proveedor la entrega, esta misma sera pasada a otro

proveedor que permitira que la logistica del gimnasio no se altere.
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Riesgo de seguridad: El gerente estard encargado de observar todos los
movimientos del gimnasio. Ademas, se tomaran medidas de control y de seguridad,
como la utilizacion de camaras de video para evitar pérdidas. A su vez a los padres
de familia que ingresen al establecimiento se les tomara el carnet o identificacion,

mientras los nifios realizan las clases respectivas.

8.3 Acciones Correctivas
La propuesta de negocio realizara acciones correctivas frente a los distintos

riesgos posibles. Los mismos que seran detallados a continuacion.

Riesgos de accidentes: Para mayor seguridad de los nifios se implementaran
instrumentos acolchonables que permitan amortiguar cualquier tipo de caidas de los

mismos. Ademas de exhibir las normas de convivencia dentro del gimnasio.

Riesgos econdmicos: Dentro de las acciones correctivas que corresponde al
riesgo econdmicos, se ha creado un sistema de registros que identifiquen las
cantidades exactas de dinero que se ingresay salen por las transacciones mismas de

la empresa.

Riesgos por proveedores: Se crearan y estableceran politicas sobre la entrega
y pagos de proveedores, creando por parte de los proveedores una carta de

compromiso.

Riesgos de seguridad: El guardia de seguridad estara preparado en todo
momento para cualquier tipo de problema que se pueda presentar en el
establecimiento, existiendo también el sistema de seguridad respectivo dentro del
gimnasio tales como los botones de seguridad, espejos antirrobos y presencia de
seguridad de ventanas y puertas, los cuales estaran sincronizados con el UPC mas

cercano.
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9 CONCLUSIONES
Al final el trabajo de titulacion, luego de un analisis, se pueden determinar las

siguientes conclusiones.

e Se lograron cumplir los objetivos planteados por la investigacion, tales como
obtener un 30 % de participacion de mercado y a su vez ayudar a reducir el
sobrepeso en los nifios a un 0.05 %, demostrando que la propuesta es factible
y econdmicamente viable y que es de vital ayuda a los nifios de la ciudad de
Guayaquil.

e Se analizé la oferta de actividades fisicas ofrecidas en el mercado, para
determinar las actividades a realizar dentro del gimnasio para nifios y que
fueran adecuadas para su desarrollo las que seran guiadas por profesionales.

e Los padres de familia buscan un correcto cuidado de sus hijos queriendo lo
mejor para ellos, en lo que respecta al desarrollo fisico y cognitivo.

¢ Realizado el estudio de mercado, se demostré que los precios propuestos por
KIDFIT son accesibles para las personas tomadas de la muestra y el mercado
al que se aspira, logrando asi mostrar una ventaja competitiva frente a los otros
locales de actividades fisicas.

e Se logré determinar la factibilidad econémica del proyecto, dando un VAN de
23,581.90 y una tasa interna de retorno del 39% demostrando que el proyecto
es viable y factible de desarrollar.

e Se predice el crecimiento de 6.25% desde el segundo afio de funcionamiento
de la empresa, indice determinado por el incremento de natalidad anual y de la
preocupacion de los padres de familia a que sus hijos realicen actividades

fisicas.
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10 RECOMENDACIONES
Se recomienda realizar lo establecido en la propuesta, para poder obtener la mayor

rentabilidad.

e Presentar innovaciones frente a planes de suscripcién a los padres de familia,
logrando fidelizar al gimnasio con los nifios y padres.

e Proyectarse a abrir franquicias o nuevos gimnasios en diferentes partes de la
ciudad de Guayaquil, o del pais a partir del 6to afo.

e Por serun gimnasio, en el cual se atenderan nifios de edades de siete a catorce
afos, es de gran importancia realizar las readecuaciones planteadas a partir
del quinto afo, para mejorar el aspecto interior del gimnasio y evitar lesiones
por maguinarias defectuosas y mas, a su vez lograr mayor captacion de clientes
a través de campafas de marketing agresivas y, de entrada.

e Es de vital importancia conocer como va cambiando o desarrollandose el
mercado a través de los afios, por ende, se recomienda llevar un control
constante del mercado que se interactia, con la finalidad de detectar de
manera efectiva la aparicion de competidores, logrando asi reaccionar de
manera estratégica.

e Se debera establecer una cultura organizacional éptima y aceptable para el

buen convivir entre colaboradores.
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12 Anexos
Formato de Encuesta

La presente encuesta se realiza para el estudio de la creacién de un gimnasio
con servicios orientados a infantes. Marque con una “X” la respuesta que usted

considere en las siguientes preguntas.

¢, Qué edad tiene usted?

16-22 ()
22-35( )
35-55( )

55o0maéas ( )

¢, Tiene usted un Niflo, nifia o adolescente entre 7 a 14 afios a su cargo?
Si()

No ()

¢En qué rango de edad se encuentra su hija/o?
0-6( )

7-10( )

10-14 ()

¢ En qué sector de la ciudad vive?

Norte

Centro

Sur

¢, Padece sobrepeso y obesidad?

Si()
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No ( )

¢ Qué actividades fisicas y/o deportivas practica?
Futbol ( )

Basquet ( )

Baile ( )

Gimnasia ( )

Natacion ()

Ninguna ( )

Otra ( )

¢ El centro al que asiste es publico o privado?
Publico ( )
Privado ( )

¢, Cuanto generalmente es el costo mensual del servicio del centro al que su hijo

asiste?

Entre $20 a $25 ( )
Entre $25a $40 ( )
Entre $40 a $60 ( )
Entre $60 o mas ( )

¢Le gustaria inscribir a su hijo/a en un gimnasio con servicios especializados en

infantes de entre 7 a 14 afios?
Totalmente dispuesto ( )

Muy dispuesto ( )

Neutral ( )

Poco dispuesto ( )
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Nada dispuesto ( )

¢En escala del 1 al 5 ¢ Qué actividad es mas importante para usted?

112(3|4]5

Cardio

Gimnasia

Ejercicios de Estiramiento

Meditacién y Yoga

Relajacion Muscular

Artes Marciales

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio del gimnasio?
Entre $20 a $25 ( )
Entre $25a $40 ( )
Entre $40 a $60 ( )

Entre $60 o mas ( )
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