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EXECUTIVE SUMMARY

The purpose of this Business Plan is to carry out a feasibility study, a financial approach that
reflects the profitability of the creation and implementation of a gym in the aquatic environment in
the city of Sucre, as well as the behavior of the market, more specifically the population in the
study regarding the opening of the Aquatic Gymnasium, how attractive it can become a new
exercise option to achieve a physical and mental well-being through the instruction of routines in

the aquatic environment.

Among the main characteristics of the market segment are people who want to improve their
figure and quality of life, without any restrictions, live in the urban area of the city of Sucre and

who are in the age range of 13 years on.

The gymnastics classes will be taught for the period of 1 hour by routine; directed by instructors
specialized in this area together with the opinion of a nutritionist; who will make the monthly

delivery of a training and nutrition plan respectively.

The positioning of the Aquatic Gymnastics Center is based on the results of these aquatic
gymnastics classes, since results will be obtained in a short time and with less physical effort, in

a natural way and without affecting health.

Additionally, customers can use nutritional advice service, sale of energy drinks and accessories

for access to the aquatic gym.

According to the market research conducted in the present work, it was concluded that the offer
to implement a water gym has an acceptance level of 71% and would be willing to attend the gym

specialized in aquatic gymnastics.

It should also be mentioned that within the sports industry there is competition for the business,
which come to be gyms in general and swimming schools that have different activities for users,
however for the business there is no current direct competition since the being a gym specialized
in both its activities and the water infrastructure, there are no other establishments in the city of

Sucre that have this type of exercise.

The business offers several water activities and additional services that contribute to the business
being unique in the market offer and distinguishing itself from other services. For the project an
initial investment of Bs. 1,381,643.02 (One million three hundred and eighty-one thousand six
hundred and forty-three 02/100 bolivianos) is foreseen, the project is feasible and profitable since
the return on investment is 4 years with an IRR of 20% and a NPV of Bs. 153,718.50 (One
hundred fifty-three thousand seven hundred and eighteen 50/100 bolivianos).
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The service will be sold through a monthly membership of 250, 300 and 350 bolivianos depending

on the routine to be performed.
For the advertising campaign will be used newspapers of local circulation, radio, social networks.

The aquatic gym will be located in the city of Sucre, in the street Genoveva Rivers almost equine
Narciso Campero Huallparrimachi area, as a suitable sector for this type of business, for being a
commercial area of entertainment, recreation and being close to convenient places for water

gymnastics service.

The necessary facilities and implements will be located in a plot of 350 meters, and a built surface

of 345 meters.

The company will be constituted as a Limited Liability Company, because this reduces the liability

of the partners in case of bankruptcy.

The administrative system and feedback based on indicators of achievement control the actions
of the aquatic gym allowing managing the results to take corrective actions and future

improvements.

The characteristics of the processes and facilities of the aquatic gym do not entail environmental
impacts of great magnitude, are minimal and can be controlled by the proper management of
water in the pools and delivery of necessary instructions to users before allowing them to use the

facilities.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocio tiene como objetivo realizar un estudio de factibilidad, desde un
enfoque financiero que refleje la rentabilidad de la creacién e implementacion de un Gimnasio en
el medio acuatico en la ciudad de Sucre, asi también analizar el comportamiento del mercado
mas en concreto la poblacién en estudio respecto de la apertura del Gimnasio Acuético y saber
cuan atractivo puede llegar a ser una opcién nueva de ejercicio para alcanzar un bienestar fisico

y mental mediante la instrucciéon de rutinas en el medio acuatico.

Entre las principales caracteristicas del segmento de mercado se tiene que son personas que
desean mejorar su figura y calidad de vida, sin ningun tipo de restricciones, viven en el area

urbana de la ciudad de Sucre y que se encuentren en el rango de edad de 13 afios en adelante.

Las clases de gimnasia seran impartidas por el lapso de 1 hora de duracion por rutina; dirigidas
por instructores especializados en esta area conjuntamente con la opinion de un nutricionista;

quienes haran la entrega mensual de un plan de entrenamiento y nutricién respectivamente.

El posicionamiento del Centro de Gimnasia Acuatica se basa en los resultados de dichas clases
de gimnasia acuatica, ya que se obtendra resultados en poco tiempo y con menor esfuerzo fisico,

de una manera natural y sin afectar la salud.

Adicionalmente los clientes podran hacer uso de servicio de asesoramiento nutricional, venta de

bebidas energizantes y accesorios para el acceso al gimnasio acuatico.

Segun la investigacién de mercados realizada en el presente trabajo, se concluyé que la oferta
implementar un gimnasio acuético tiene un nivel de aceptacion del 71 % y estarian dispuestos a

asistir al gimnasio especializado en gimnasia acuatica.

Cabe mencionar también que dentro de laindustria deportiva existe competencia para el negocio,
los cuales vienen a ser los gimnasios en general y las escuelas de natacion que tienen diferentes
actividades para los usuarios, sin embargo para el negocio no existe competencia directa actual
ya que al ser un gimnasio especializado tanto en sus actividades como en la infraestructura
acuatica no existen otros establecimientos en la ciudad de Sucre que tengan esta modalidad de

ejercicio.

El negocio ofrece varias actividades acuaticas y servicios adicionales que contribuyen a que el
negocio sea Unico en la oferta de mercado y se distinga de los demas servicios. Para el proyecto
se prevé una inversion inicial de Bs. 1.381.643,02 (Son Un mill6n trescientos ochenta y un mil
seiscientos cuarenta y tres 02/100 bolivianos), el proyecto es factible y rentable ya que el retorno
de inversion es de 4 afios con una TIR de 20% y un VAN de Bs. 153.718,50 (Son Ciento cincuenta

y tres mil setecientos dieciocho 50/100 bolivianos).
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El servicio se vendera mediante una membresia mensual de 250, 300 y 350 bolivianos

dependiendo de la rutina a realizar.
Para la campafia publicitaria se recurrira a periédicos de circulacion local, radio, redes sociales.

El gimnasio acuatico estara ubicado en la ciudad de Sucre, en la calle Genoveva Rios casi equina
Narciso Campero zona Huallparrimachi, como un sector adecuado para este tipo de negocio, por
ser una zona comercial de distraccion, esparcimiento y estar cerca de lugares convenientes para

el servicio de gimnasia acuatica.

Las instalaciones e implementos necesarios seran ubicados en un terreno de 350 mts, y una

superficie construida de 345 mts.

La empresa se constituira como Sociedad de Responsabilidad Limitada, debido a que esto

reduce la responsabilidad de los socios en caso de quiebra.

El sistema administrativo y retroalimentacion basada en indicadores de logro controlan las
acciones del gimnasio acuatico permitiendo manejar los resultados para tomar acciones

correctivas y mejoras futuras.

Las caracteristicas de los procesos e instalaciones del gimnasio acuéatico no conllevan impactos
ambientales de gran magnitud, son minimos y se los puede controlar mediante el manejo
adecuado del agua en las piscinas y entrega de instrucciones necesarias a los usuarios antes de

permitirles la utilizacion de las instalaciones.



INTRODUCCION

El acelerado ritmo de vida de las personas y la tendencia hacia una vida mas sana, al mismo
tiempo el interés de mejorar su figura corporal mediante el ejercicio fisico conlleva a buscar
nuevas opciones de diversion y relajacion que combinen ejercicio y armonia, asimismo la
inclinacion hacia uno o varios métodos poco o nada saludables para obtener estos resultados,

sin pensar en los posibles problemas secundarios que estos atrae.

Hoy en dia la necesidad de verse y sentirse bien es fundamental para mantener el ritmo
vertiginoso que conlleva a vivir en la ciudad, es por eso que el deporte es una alternativa para
sobrellevar el cansancio laboral, los hijos, la familia, el estrés en general haciendo que las
personas recurran a un gimnasio y busquen que el servicio sea de un alto nivel ya que no solo
buscan el aspecto econdmico sino la calidad que se ve reflejada en los recursos fisicos,

tecnoldgicos y en la contratacion del personal idoneo.

Esta situacién ha dado lugar a la creacion de nuevos gimnasios, mismos que ofrecen una
variedad de servicios y actividades deportivas para atraer a la clientela, este es un mercado en
constante crecimiento por lo cual la competencia se ha hecho mas fuerte dentro de este sector.

“Durante muchos afos el trabajo de una piscina se limitaba a la ensefianza de los diferentes
estilos natatorios (principalmente espalda y brazo). Desde hace relativamente poco tiempo la
demanda de la sociedad ha comenzado a cambiar. Reclama nuevas posibilidades de
relacionarse con el medio acuatico, ademas de tener la posibilidad de seguir realizando las
anteriores. Es por ello que se van presentando nuevas actividades ladicas, con un objetivo claro
de bienestar psicofisico como el trabajo corporal acuatico que alivia dolencias de la espalda,
calma los dolores y combate efectivamente el estrés, también se lo recomienda después de
accidentes o enfermedades en las que haya dejado secuelas, tanto fisicas como emocionales”.
(Camarero & Tella, 1997)

Es importante buscar fusionar el deporte acuatico con el fitness para crear un nuevo concepto
con una repercusion social y humana mayor de lo que a primera vista de pueda pensar, este
planteamiento de bienestar avanza bajo el interés pleno por incentivar a todas las personas a
realizar algun tipo de actividad fisica, aunque posean algun tipo de alteraciones psiquicas, fisicas

0 una combinacion de las mismas.

La realizacion de ejercicios en el medio acuatico ofrece una opcion de ejercitacion sin poner en
peligro la salud de las personas, ya que el principal beneficio de realizar actividades en el medio
acuatico, es el obtener los mismos o mejores resultados en un tiempo reducido con menor



esfuerzo y menos expuestos al peligro de lesiones o intoxicaciones u otros problemas por el uso

de quimicos.

La implementacion del gimnasio acuatico como un negocio atractivo e innovador, esta enfocado
en mejorar la apariencia fisica y la salud de las personas abarcando el contacto y la expansion
en el agua , lo que se muestra como una propuesta diferente, completa, gratificante y
enriquecedora desde todo punto de vista , donde cada uno tendra una experiencia Unica, con
una resultante en comudn: maximo bienestar y la posibilidad de investigar méas alla de lo que cada
uno sabe de la relacion cuerpo- mente- emocién en medio de una sala de entrenamiento

tridimensional en la cual sin necesidad de material alguno se pueden realizar varias actividades.

Los servicios de gimnasia acuatica son inexistentes en la ciudad de Sucre, por lo que el presente
estudio estd enfocado en analizar las formas y alternativas para ingresar a este nuevo mercado,
determinar estrategias que permitan obtener rentabilidades, establecer las caracteristicas y
costos de su infraestructura, determinar el monto de la inversién y determinar la propuesta de un

sistema administrativo de monitoreo.

a. SITUACION PROBLEMATICA

Las actividades que las personas realizan a diario, en diferentes roles en la sociedad como ser:
padres, madres, estudiantes o profesionales, conlleva responsabilidades, presion, trabajo
ajetreado y tension que desembocan en un sinfin de necesidades de relajacién y distension, que

son dejados de lado, debido a la vida ajetreada que llevan.

Por otra parte también existen personas que no realizan actividad fisica y que estas son las méas
propensas a no gozar de una buena salud y de una larga vida, tal vez por desconocimiento de

las bondades del ejercicio fisico o la falta de tiempo para realizarlo.

El consumo de productos quimicos y pildoras para adelgazar, la aplicacion de vendas frias y
calientes, los masajes reductores, son las opciones mas utilizadas por el resultado que se
obtienen en el corto plazo, sin tomar en cuenta el efectos secundarios que podria causar el uso
de los mismos.

La actualizacion de técnicas que han surgido en los Ultimos tiempos para realizar ejercicios y el
cuidado estético son beneficiosos para las personas ya que preservan la integracion de su
bienestar fisico y mental, pero la falta de informacién y actualizaciéon de estas técnicas recae a
gue las rutinas que realizan los instructores de gimnasios se vuelvan mondtonos y no sean
atractivos para las personas que ya obtuvieron este servicio anteriormente, por lo tanto
convirtiéndose en una de las principales falencias que presentan las empresas que brindan estos

Servicios.



El mercado de la ciudad de Sucre brinda muchas y diversas alternativas para las personas que
deseen fortalecer y formar su cuerpo, reducir medidas y mejorar su estado de salud con el
objetivo de verse y sentirse bien, sin embargo no se cuenta con un centro de ejercicio acuatico
que ofrezca a las personas a realizar gimnasia formativa dentro del agua bajo el precepto de
obtener mejores resultados en un tiempo menor, menor esfuerzo sin riesgo de lesiones y mejorar
la calidad de vida en un lugar donde se pueda combinar ejercicios con diversién cuidando la

salud.

En nuestro pais no existen investigaciones o estudios respecto a las motivaciones de las
personas para ejercitarse donde se diferencien rangos por edades, por ingresos, estratos socio
economico o género, que muestren estadisticamente las preferencias por determinadas
actividades fisico-deportivas cuya informacién ayude a mejorar la administracién de los centros

deportivos actualmente existentes en nuestro pais.

En la ciudad de Sucre han proliferado diversos tipos de gimnasios debido a la creciente demanda
por estos servicios, donde muchas veces no se cuenta con profesionales capacitados y no
consideran que existen personas dispuestas a pagar mas por un gimnasio bien equipado que
combine con un servicio de calidad y un buen entrenamiento, la mayoria de los entrenadores no
llevan una planificacion de ejercicios de sus clientes llevando a la improvisacién en la rutina de

los mismos.

La inexistencia de un gimnasio acuatico en la ciudad de Sucre conlleva a la elaboracion del
presente proyecto, donde se pretende demostrar la factibilidad y rentabilidad que se obtendria
mediante la implementacion del mismo con areas de relajacion que proporcione beneficios

atractivos al publico objetivo.

b. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

¢, Seré factible y rentable la oferta del servicio de Gimnasia Acuatica en la ciudad de Sucre?

c. JUSTIFICACION

El servicio de un gimnasio acuatico en la ciudad de Sucre es inexistente, por lo que el plan de
empresa estard encaminado a analizar las diferentes alternativas para ingresar al mercado,
determinando la mejor estrategia para poder obtener rentabilidad, estableciendo las
caracteristicas y el costo de la infraestructura asi como determinar el costo de la inversién

teniendo un sistema eficiente de administracion.



En la ciudad de Sucre, existen cada vez mas personas que se dedican al deporte y al fitness en
su tiempo libre ya sea ejercitindose en los parques o cerca de los lugares donde residen, asi
como recurriendo a los gimnasios por lo que la inexistencia de un lugar que brinde el servicio de
ejercicios bajo el agua, conlleva a la idea de la creacion de un gimnasio acuatico el cual llene las
expectativas de dicha necesidad.

Las ventajas acerca del ejercicio acuatico frente al ejercicio en tierra son: que se trabajan todos
los musculos, esta indicado para todo tipo de personas, sobre todo para las personas mayores,
aquellas que tuviesen sobrepeso, o estén en rehabilitacion por lesiones o tengan problemas de
movilidad en el cuerpo, o estabilidad articular en las rodillas, asi también para las mujeres

embrazadas.

Las personas que tienen el habito de hacer ejercicio regularmente, adquieren una serie de
beneficios como ser: control de peso, por el gasto energético y porque ayuda a controlar el
apetito, manejo de emociones como estrés, ansiedad, tristeza, depresion, enojo, mejora el
estado de &nimo, debido a que se producen endorfinas que son sustancias que han sido
llamadas la droga de la felicidad, porque nos generan una sensacion de bienestar de manera
natural.

El ejercicio acuatico o dentro el agua, es una practica que puede beneficiar tanto a las personas
que buscan relajacién como a las que quieran fortalecer su masa muscular, también favorece a

aquellas personas que se someten a tratamientos de rehabilitacion.

La inexistencia de este tipo de servicio en la ciudad, hace que el mismo se constituya en una
idea novedosa, de ahi que la formulacién de un Plan de Negocio para la Implementacién de un
Gimnasio Acuatico resulte atractivo para los Inversionistas, considerando que va a satisfacer una
de las necesidades que tienen actualmente las personas que es verse bien y sentirse bien

mediante la realizacion de rutinas y ejercicios.

El desarrollo del Plan de Negocio, implica la aplicacion de conocimientos, herramientas, métodos
y técnicas, que responde a la rigurosidad del estudio de investigacion, el aporte de esta
investigacion serd de gran importancia para todos aquellos que estén interesados en invertir en
un futuro en este rubro, podran contar con un marco de referencia y lineamientos basicos para

la aplicacion de estrategias de mercado en la ciudad de Sucre.

Asi también se constituird en una fuente de informacién para la elaboracién de investigaciones

posteriores que aborden este tema.



d. OBJETIVOS

Objetivo General

Desarrollar un Plan de Negocios para determinar la factibilidad y rentabilidad que podria tener el

servicio de Gimnasia Acuatica en la ciudad de Sucre.

Objetivos Especificos

% Elaborar el Marco Teérico y Conceptual en el cual se sustenta la Tesis.

4 Elaborar el diagnéstico de sector enfocado hacia la naturaleza de un gimnasio acuético
en la actualidad en la ciudad de Sucre.

% Determinar una Evaluacion de la viabilidad técnica y econémica de la propuesta.

+ Plantear el modelo o la estrategia del Plan de Negocio para un Gimnasio Acuatico en la
ciudad de Sucre, mediante el desarrollo de un Plan de Marketing, Plan de Operaciones,

Plan de Recursos Humanos y Plan Financiero.

e. HIPOTESIS

El desarrollo de un Plan de Negocios permitira obtener rentabilidad a la implementacion de un

Gimnasio Acuatico en la ciudad de Sucre, asi como la factibilidad de la misma.

Variable Independiente

Implementacion de un Gimnasio Acuético en la ciudad de Sucre

Variable Dependiente
Rentabilidad

f. DISENO DE LA INVESTIGACION

Es el plan o la estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que se requiere en una

investigacion y responder al planteamiento. (Sampieri, 2004)

g. TIPO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacion sera de la siguiente manera:



FIGURA N° 1

DISENO DE LA INVESTIGACION

DISENO DE LA
INVESTIGACION

Diseo de la Disefo de la
investigacion investigacion
exploratoria concluyente

Investigacion Investigacion
descriptiva causal

Disefio Disefio
transversal longitudinal

Disefio Disefio
transversal transversal
simple multiple

Fuente.- Investigacion de Mercados, Naresh K, 2000.

Investigaciéon Exploratoria

La investigacion exploratoria es una investigacion centrada es una investigacion centrada en
recolectar datos primarios y secundarios mediante un formato no estructurado y procedimientos

informales de interpretacién. (Bernal, 2004)

Tipo de disefio de la investigacion que tiene como objetivo principal brindar informacion y

comprensién sobre la situacion del problema que enfrenta el investigador. (Naresh K, 2000)

Al no contar con informacién suficiente y precisa referido al tema de estudio se realizé
previamente una investigacion exploratoria para buscar y obtener informacién concerniente llevar

a cabo el estudio, mediante revisiones bibliograficas, analisis de datos, etc.



Investigacion Descriptiva

La investigacidn descriptiva es aquella que resefia las caracteristicas o rasgos de la situacién o
fenomeno objeto del estudio la funcion principal que tiene la investigacion descriptiva es la
capacidad para seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto estudiado. (Bernal,
2004)

La investigacién por lo general es mas formal y estructurada que la exploratoria. Se basa en
muestras representativas grandes y los datos obtenidos se someten a un analisis cuantitativo.
Los hallazgos de esta investigacion se consideran de naturaleza concluyente, ya que se utilizan

como informacién para la toma de decisiones administrativas. (Naresh K, 2000)

Un estudio descriptivo es un tipo de metodologia a aplicar para describir un bien o circunstancia,

consiste en recolectar datos que describan una determinada situacién.

La investigacion descriptiva se soporta principalmente en técnicas como la encuesta, la
entrevista y la observacién. Se aplicé una investigacién de tipo descriptiva para que de esta forma
se pueda recopilar y categorizar la informacion que ayude en la toma de decisiones, es decir a

seguir el mejor curso de accion.

Posteriormente se paso al disefio transversal simple, puesto que se extrae una Unica muestra de

encuestados de la poblacién meta y se obtiene informacion de esta muestra una sola vez.

h. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Método Bibliografico

Es la primera etapa del proceso investigativo que proporciona el conocimiento de las
investigaciones ya existentes, de un modo sistematico, a través de una amplia bisqueda de:
informacion, conocimientos y técnicas sobre una cuestion determinada. Dentro de la blsqueda
de la verdad en la investigacion cientifica, se acude a la realidad y de ésta se obtienen: un

problema, una hipétesis con su respectiva contrastacion y conclusiones. (Galarreta, 1994)

Este método se utilizé6 como paso previo en el desarrollo del plan de empresa, se realiz6 un
analisis de documentacién que aporto informacion relevante, para determinar la identificacion de

variables y el desarrollo del marco tedrico.



Método Deductivo

La deduccién es el método que permite pasar de afirmaciones de caracter general a hechos
particulares. Mediante este método se obtienen conclusiones, partiendo de lo general, aceptado

como valido, hacia aplicaciones particulares. (Ruiz, 2007)

El método deductivo permitié partir de hechos generales, para poder llegar a hechos particulares,
permitié también analizar y exponer las diferentes teorias que se consideran vdlidas para la

elaboracion del presente trabajo.

Método Inductivo

El método inductivo se refiere al movimiento del pensamiento que va de los hechos particulares
a afirmaciones de caracter general. Al inicio de la investigacion se tomaron parametros,
conocimientos generales que engloban la comprensién del tema en cuestion, logrando

desarrollar los antecedentes y la determinacion del objetivo general del proyecto. (Ruiz, 2007)

Se aplicé este método para realizar la investigacion del tema a tratar de tal modo que una vez

reunida toda la informacion necesaria se pude llegar a conclusiones y emitir recomendaciones.

Método Hipotético- Deductivo

El método hipotético-deductivo tiene varios pasos esenciales: observacion del fenébmeno a
estudiar, creacion de una hipotesis para explicar dicho fendmeno, deduccion de consecuencias
0 proposiciones mas elementales que la propia hipétesis, y verificacibn o comprobacion de la

verdad de los enunciados deducidos comparandolos con la experiencia. (Popper, 1991)

Este método se utilizé dentro del diagndstico a partir del cual se podra verificar la hipétesis para

luego hacer generalizaciones en la elaboracion de conclusiones y recomendaciones.

Método Analitico

El método analitico es aquel método de investigacion que consiste en la desmembracion de un
todo, descomponiéndolo en sus partes 0 elementos para observar las causas, la naturalezay los
efectos. El andlisis es la observacion y examen de un hecho en particular. Es necesario conocer

la naturaleza del fendomeno y objeto que se estudia para comprender su esencia. (Ruiz, 2007)

Mediante este método se analiz6 la manera especifica e individual, ciertas caracteristicas,
elementos y condicionantes en la definicion y formulacion del problema del proyecto, como

también en la parte correspondiente al andlisis de los factores que componen el andlisis PEST.



Método Estadistico

El método estadistico, consiste en una secuencia de procedimientos para el manejo de los datos
cualitativos y cuantitativos de la investigacion. Dicho manejo de datos tiene por propdsito la
comprobacién, en una parte de la realidad, de una o varias consecuencias verificables deducidas

de la hipétesis general de la investigacion.

Este método tiene por objetivo mediar las caracteristicas de la informacion, es un procedimiento
gue trabaja con datos numéricos, obteniendo resultados mediante la ordenacion, sistematizacién
y tabulacion de datos. Permitiendo de esta manera explicar los fendbmenos a través de la

cuantificaciéon de los datos.

Con la aplicaciéon de este método, se pudo obtener la recopilacion de informacién primaria y
secundaria relevante de la investigacién de mercado realizada a través de la aplicacién de

técnicas de investigacién como la encuesta y la entrevista.

i. TECNICAS DE LA INVESTIGACION

Es la manera de recorrer el camino que se delinea en el método, son las estrategias empeladas
para recabar la informacién requerida y asi construir el conocimiento de lo que se investiga,
mientras que el procedimiento alude a las condiciones de ejecucién de la técnica. La técnica
propone normas para ordenar las etapas del proceso de investigacion, de igual modo proporciona
instrumentos de recoleccién, clasificacién, medicion, correlacion y analisis de datos y aporta a la
ciencia los medios para aplicar el método. Entre las técnicas aplicadas en el presente estudio,

se enlistan a continuacion:

La Entrevista

El objetivo de la entrevista es encontrar lo que es importante y significativo para los informantes
y descubrir acontecimientos y dimensiones subjetivas de las personas tales como creencias,

pensamientos, valores, etc.

La entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacion cualitativa para recabar datos;
se define como una conversacion que se propone un fin determinado distinto al simple hecho de
conversar, es muy ventajosa principalmente en los estudios descriptivos y en las fases de
exploracion, asi como para disefiar instrumentos de recoleccion de datos . (Diaz & Martinez,
2013)
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Con el uso de este instrumento, se pudo recopilar informacidn primaria a especialistas y
profesionales del tema, segun corresponde a los temas pertinentes que fundamentan y respaldan

el curso de investigacion del proyecto.

Se aplicé esta técnica porque resulta Gtil al momento de recabar datos imprescindibles para la
investigacion, obteniendo asi informacion de los clientes de gimnasios como de la posible
competencia. La realizacion de entrevistas ayudaron de alguna manera a poder definir con mayor
claridad y utilidad el disefio de la encuesta, pero de manera especifica ayudo a determinar y

recabar informacién de los competidores.

La Encuesta

“La encuesta es una técnica de obtencidon de informacion primaria cuantitativa o cualitativa con
fines descriptivos, consiste en la recoleccion de informacién de una muestra representativa de

un conjunto objeto de estudio, mediante un cuestionario”. (Palao & Gomez, 2009)

La investigacion por encuesta, el método mas utilizado para recabar datos primarios, es la
estrategia mas adecuada para reunir informacién descriptiva. La empresa que desea saber
cuédles son los conocimientos, actitudes, preferencias o comportamiento de compra de las
personas a menudo puede obtener eta informacion al preguntarles de manera directa. La
principal ventaja de la investigacion por encuesta es su flexibilidad, se puede utilizar para obtener
muchos tipos distintos de informacion en muchas situaciones diferentes. (Kotler & Armstrong,
2012)

La aplicacion de esta herramienta hizo posible obtener informacién primaria en investigacion de
mercados a fin de saber datos acerca de la demanda como ser: preferencias de servicio,
conocimiento del servicio, disponibilidad de pago respecto a la oferta, frecuencia de asistencia,

etc.

Revisidn Bibliogréfica

La revision de la literatura consiste en detectar consultar y obtener la bibliografia y otros
materiales Utiles para los propositos del estudio, de los cuales se extrae y recopila la informacion

relevante y necesaria para el problema de investigacion.

El uso adecuado de material escrito, literatura y bibliografia consultada fue de mucha ayuda,
orientacion y guia para el proyecto, logrando absolver dudas durante la etapa investigativa tanto

en la obtencién de informacién primaria como secundatria.
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CAPITULO |

1 MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

El estilo de vida es definido por la Organizacién Mundial de la Salud como una forma general de
vida, basada en la interaccién entre las condiciones de vida y los patrones individuales de
conducta, determinados por los factores socioculturales y las caracteristicas personales. El estilo
de vida incorpora una estructura social, definida por un conjunto de valores, normas, actitudes,
habitos y conducta. (Moreno Y., 2004)

La actividad fisica es un determinante fundamental en un estilo de vida saludable, ya que trae
multiples beneficios para la persona. Se ha demostrado la importancia de la actividad fisica en
el desarrollo y crecimiento de los nifios, debido a la disminucién de los factores de riesgo, y por
la forma como establece habitos de vida saludables, los cuales son interpretados como factores
protectores. Los patrones de vida adquiridos en edades tempranas tienen influencia en los
habitos y estilo de vida de la edad adulta, reduciendo las probabilidades de sufrir enfermedades.
(Garcia D, 2012)

La nifiez es un periodo que se caracteriza por ser activo, puesto que la ocupacion de los nifios
es el juego. Luego, en el cambio de la educacién primaria a la secundaria, se da un momento
crucial, ya que por las diferentes influencias y por la transicion a la adolescencia se vuelven

sedentarios. (Fernandez Ortega, 2009)

En la juventud los niveles de actividad fisica disminuyen en mayor medida, por lo tanto si en esta
etapa no se logran instaurar habitos de practica regular de actividad fisica, probablemente sera

un individuo sedentario por el resto de su vida. (Garita Azofeita, 2006)

Al hablar de los jévenes universitarios, es relevante conocer sus comportamientos, ya que varian
de acuerdo a las diferentes personalidades, al estatus socio-econémico, las preferencias y la
organizacion del uso del tiempo libre, a la influencia de los medios de comunicacion, de las
amistades y de los familiares; determinando asi el estilo de vida que adoptan. Estos niveles de
sedentarismo acentuados en el periodo universitario, se atribuyen a la disminucion del tiempo
libre, la continuidad de los habitos sedentarios instaurados desde el colegio y la nifiez, y
especialmente por la influencia social y de los pares, los cuales la mayoria de veces cuestionan
las préacticas fisico-deportivas ejerciendo presiéon para generar el abandono de las mismas.
(Martinez Lemos, 2009)
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Este fendbmeno del sedentarismo que va aumentando en gran medida, se atribuye a las
facilidades existentes gracias a la tecnologia. La modernizacion ha cambiado el medio ambiente
en el que se desenvuelve el ser humano y por ende sus estilos de vida, llevandolo a ser mas
pasivo y consumista. Se ha establecido la relacién entre la disminucién de la actividad fisica y el
aumento de la edad. Actualmente se ha demostrado la relacion del sedentarismo con
enfermedades como la diabetes, la enfermedad cardiovascular, la osteoporosis y algunos tipos
de cancer, asi como consecuencias en otros niveles. Esto llevd a que la inactividad fisica ocupe

uno de los 10 primeros puestos a nivel mundial en morbilidad y mortalidad. (Lobelo F, 2006)

En sectores de mas edad, sin dejar de ser importante la imagen y la condicién fisica, se destaca
la bisqueda esencial de una restauracion de los valores de salud posiblemente perdidos por
unos habitos anteriores poco saludables, desencadenados por una educacion diferente, o por

situaciones de vida determinadas.

La mejor manera de prevenir tanto enfermedades como el envejecimiento es a través de
actividades fisicas acompafiadas de una nutricion balanceada que sirven para cubrir los
requerimientos de cada organismo. Pero como no todas las personas son iguales, este variara

segun las caracteristicas de cada uno y la etapa de vida que esté transcurriendo.

Después de mencionar las consecuencias de llevar un estilo de vida sedentario y la problematica
social que se genera a partir de esto, es vital entender la importancia de la actividad fisica 'y sus
beneficios. Por otra parte, el sobrepeso y la obesidad, se constituyen en un problema de salud
publica a nivel mundial; debido a los cambios en los habitos alimenticios: el aumento en el
consumo de comidas con grasas saturadas, consumo de bebidas gaseosas, disminucion en el

consumo de frutas y vegetales, sumado al hecho de llevar un estilo de vida sedentario.

Paralelamente a estos fendmenos se pierde un litro de agua durante el suefio a través de la
respiracion, sudoracion y la diuresis, por lo tanto un desayuno saludable, es vital para brindar al
organismo micronutrientes y agua que ayudaran a recuperar lo perdido por el cuerpo. (Melgar,
2010)

La obesidad afecta al 30% de la poblacion boliviana. Segin la Organizacién Panamericana de la
Salud (OPS), detalla que 17 millones de personas mueren cada afio a causa de la obesidad en
todo el mundo. En Bolivia, el 30% de la poblacion sufre de este mal y el departamento con mas
obesos es Santa Cruz, seguido de Cochabamba, La Paz y El Alto. Otro estudio, publicado en la
revista Obesity Reviws, sefiala que el 46% de las mujeres en edad reproductiva y un 14% de los
adolescentes de Bolivia presentan obesidad o sobrepeso. Los nifios también representan un

porcentaje importante dentro de la poblacién obesa.

Entre diciembre de 2016 y enero de 2017 se realizd un estudio para determinar el grado de

obesidad en la ciudad de Sucre efectuado por el Centro Integral de la Mujer (CIM) Sucre, junto a
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la cadena de Farmacias San Agustin denominado “Por dentro y fuera cambia tu vida”. El estudio
se aplico en 560 personas entre hombres mujeres y nifios entre los 10 y los 60 afios de edad,
se aplicd la metodologia cuantitativa con una ficha de evaluacién tomando en cuenta los

indicadores de peso, estatura, indice de masa corporal (IMC) y porcentaje de grasa.

Del estudio se pudo inferir que el 52% de 290 mujeres sufre de sobrepeso, con obesidad de
grado 1,2; de 210 varones el 37% de ellos presenta obesidad grado 2, y de 60 nifios el 11% tiene
obesidad grado 1y 2. Al respecto la especialista en obesidad y couch nutricional Dra. Carmen
Alba, menciona que los casos de sobrepeso y obesidad en la ciudad se presentan por los malos
habitos alimenticios, trastornos hormonales y psicolégicos, asi como depresiones, estrés y crisis
ansioliticas. En el caso de los nifios se presenta por carencias afectivas, falta de control consumo

de comida chatarra, consumo excesivo de azlcar, vida sedentaria y falta de actividad fisica.

1.1.1 Beneficios de la Natacion

La natacion es uno de los deportes mas completos, pues al nadar con estilo se ponen en
funcionamiento, a la vez, mas de dos tercios de todos los musculos del cuerpo. En la mayoria de
los estilos aceptados, los gestos técnicos de desplazamiento implican la participacién, tren

superior, del tronco y la cabeza. (Camarero & Tella, 1997)

“El mantener una posicion horizontal en el agua provoca el movimiento de las secreciones
bronquiales, lo que hace mas facil eliminarlas. Por lo tanto la utilizacion de los musculos
superiores del cuerpo puede servir en mucho a una reeducacion respiratoria. Ayudando a las

personas con problemas respiratorios, como el asma bronquial”. (Camarero & Tella, 1997)

1.1.2 Definiciéon De Fitness

Es un claro fenédmeno social que si bien en un principio estaba restringido a la practica de
determinados ejercicios fisicos que pretendian obtener o mantener una buena condicion fisica,
hoy dia ha visto ampliado, completado y adaptado su significado a los nuevos cambios

ideoldgicos y estructurales que la sociedad esta sufriendo. (Colado, Juan, & Vidal, 2000)

Al termino fitness se le conoce como la filosofia o sistema particular de entender la vida que
pretende alcanzar un nivel adecuado de salud a través de un estilo de vida equilibrado en el que
el ejercicio fisico moderado, personalizado y continuado cobra una importancia capital aunque

complementandolo con otros habitos que potenciaran los beneficios que este aporta.
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Se define el fithess como una filosofia de vida que pretende alcanzar y mantener la salud a través
de unos héabitos equilibrados ayudandose para esto de la ejercitacion motriz en el agua con todo

lo que esto puede llevar asociado. (Colado & Moreno, 2005)

1.1.2.1 Ventajas del Fitness en el Medio Acuatico

“En el siglo XIV la educacion fisica y el ejercicio fisico en general vuelven a tomar importancia.
Es en tal contexto donde nuevamente se retoman las actividades acuaticas con una finalidad de
mejorar la salud y para incluirse en algunos programas educativos, aunque en principio se
centrara principalmente en la educacion de los infantes y en las clases sociales pudientes, para

abrirse posteriormente a todas las capas y sectores sociales”. (Colado & Moreno, 2005)

Segun (Ibafiez, 1996), “es un programa destinado a mantener la salud y la imagen, que permite
llevar las tareas diarias con vigor, sin excesiva fatiga, con energia para disfrutar del ocio y
disponer de energias imprevistas, teniendo la seguridad de poder actuar en circunstancias

extranas”.

Las actividades de “Fitness acuatico” deben ser formas seguras y progresivas de comenzar una
practica fisica para aquellas personas que no estan acostumbradas a realizar un ejercicio asiduo,
mientras que para aquellos que ya tienen una mayor experiencia o forma fisica, sera una manera
de diversificar sus actividades y/o de recuperar sobrecargas que otras practicas les hayan podido
causar. Incluso, bajo el seguimiento médico apropiado, puede ser una opcion ideal para

comenzar a realizar ejercicio fisico tras lesiones o periodos largos de inactividad.

La inexistencia de propuestas atractivas para aquellas personas que ya dominan el medio
acuatico a partir de habilidades natatorias y para aquellos que no se desenvuelven con soltura
ante este medio liquido, conlleva a pensar en una alternativa de deporte que incluye practicas

muy variadas, las mismas que denotan beneficios mdltiples en su vida cotidiana.

Las actividades del fitness acuatico deben ser formas seguras y progresivas de comenzar una
practica fisica para aquellas personas que no estan acostumbradas a realizar un ejercicio asiduo,
mientras que para aquellos que ya tienen una mayor experiencia, forma fisica sera una manera
de diversificar sus actividades y/o de recuperar sobrecargas que otras practicas les hayan podido
causar incluso bajo el seguimiento médico apropiado, puede ser una opcion ideal para comenzar

a realizar ejercicio fisico tras lesiones o periodos largos de inactividad.

Algunas de las ventajas saludables que ofrece el entrenamiento en el medio acuatico sobre

préacticas terrestres son:
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1.1.2.1.1 Hipogravidéz

El medio acuatico disminuye el impacto con el suelo y con esto las tensiones sobre las
articulaciones. Es por ello por lo que se podra hacer ejercicio de forma mas frecuente e incluso
con sesiones mas duraderas. Ademas favorece una relajacién de la musculatura, puesto que se
produce un “aflojamiento” de los centros nerviosos por disminuciéon del tono muscular basal a
nivel general Por otro lado, ayuda a que poblaciones con algun tipo de limitacién por propiciar un
mayor radio de accién en las articulaciones, con la pertinente mejora psicolégica que estos

aspectos llevaran asociados. (Sova R., 1993)

1.1.2.1.2 Presiéon Hidrostatica

Al encontrarse el cuerpo en inmersién, se produce una ligera presion sobre la superficie corporal,
que en un principio puede provocar cierta molestia respiratoria, aunque con el tiempo da lugar a

una mejora de los musculos respiratorios provocando un aumento de la capacidad ventilatoria.

También facilita una sujecion del cuerpo en la posicion vertical, ayudando a poblaciones con
caracteristicas especiales (limitaciones fisicas), a moverse sin necesidad de ayudas externas.
Ademas, por la lentitud de movimientos, provocada por la resistencia del agua, experimentaran
gue las caidas son mas dificiles, puesto que tienen un mayor tiempo para reaccionar.
Evidentemente este aspecto, nuevamente, favorecera no sélo una mejora fisica sino también

psicolégica.

Por otro lado, estabiliza las articulaciones inestables, es ideal en la prevencién o tratamiento de
las varices. Y en el ambito deportivo, se convierte en un excelente recurso de recuperacion,
puesto que disminuye los productos de desecho, acelera los procesos adaptativos y de

compensacion, y evita las sensaciones de pesadez y de sobrecarga muscular. (Sova R., 1993)

1.1.2.1.3 Resistencia Al Movimiento

La escasa hidrodindmica del cuerpo humano obliga a las moléculas de agua a fluir y circular
alrededor de él, desviandolas de su trayectoria original. Esto provoca flujos de frenado y de
succién que dificultan el movimiento acuatico, que unido a la mayor viscosidad de dicho medio
(12 veces), se convierte en un excelente lugar para el desarrollo de la resistencia y tonificacion
muscular (Sova, 1993), acentuandose el efecto con el uso de implementos. Un sector que se ve

favorecido de estas caracteristicas, es el de personas con osteoporosis avanzada, ya que esta
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resistencia al movimiento facilita la deposicion de calcio, evitandose, a su vez, los impactos

perjudiciales que puede producir el medio terrestre.

1.1.2.1.4 Equilibrio Muscular

La resistencia homogénea que existe alrededor del cuerpo, unida a la hipogravidéz, hace que
para cualquier movimiento deban trabajar los musculos “a la ida del movimiento” y “a la vuelta”,
facilitando un trabajo equilibrado de pares musculares. Por otro lado, al estar sumergido se
favorece la ejercitacién simultanea de la zona superior e inferior del cuerpo, con lo que se
estimula un equilibrio estético y funcional entre las distintas partes del cuerpo. De esta forma,
con el entrenamiento en actividades de “Fitness acuatico”, en las que exista una inmersion
minima (altura del térax), no s6lo se conseguiran mejoras aerdbicas, aumento de consumo
caldrico y una marcada tonificacién muscular, sino que ademas, se conseguird aumentar el

grosor de las fibras musculares situadas en el tronco y en los miembros superiores.

Ademas, el acondicionamiento de la parte superior del cuerpo, tanto en aspectos de fuerza como
de resistencia, favorece a personas mayores y a pacientes con algun factor de riesgo

cardiovascular (Franklin y cols., 1995).

El entrenamiento sumergido en el agua, y en posiciones verticales o con combinaciones de
verticalidad y horizontalidad, aportara una excelente preparacién para aquellos deportes en los
gue los brazos y el tronco también sean basicos e incluso para aquellos que no practican
deportes, pero que desarrollan actividades profesionales que requieren una marcada

colaboracion de sus miembros superiores. (Sova R., 1993)

1.1.2.1.5 Facilitala Termorregulacién

Al ser en el medio acuatico la pérdida de calor 25 veces superior, se favorece la practica en
aquellas personas que no estan acostumbradas a la tipica sudoracion y ligero aumento de
temperatura. Aunque, para evitar procesos de hipo o hipertermia, siempre se debe tener presente

el tipo de ejercitacién que se va a llevar a cabo y la temperatura del agua. (Sova R., 1993)

1.1.2.1.6 Beneficios Psicolégicos

v' Entre los beneficios psicoldgicos podemos mencionar:



17

Favorece la relajacion
Reduccidn de estrés
Mejora los habitos de suefio

Reduce y evita estados de depresion

NN

Mejora el estado de humor, la salud mental, el bienestar general.

El gimnasio acuatico, es un centro de gimnasia acuatica que estara la ciudad de Sucre. Esta
enfocado a hombres y mujeres de 13 a 57 0 mas afios de edad, que viven en la ciudad y que se

encuentran econémicamente activos.

Segun la publicacion del periddico de circulacién nacional EI Deber (2017) la apertura de
gimnasios y centros de acondicionamiento fisico se han ido incrementando debido a la tendencia
de conservar un buen estado fisico, sino también de llevar una vida saludable. Sucre ocupa el
cuarto lugar al uso de lugares de acondicionamiento fisico, donde se menciona que el primer

lugar corresponde a Santa Cruz seguido de La Paz, Cochabamba y Sucre.

El periédico Correo del Sur en una publicacion de (2017), informo que la Directora de la carrera
de Nutricién y Dietética de la Universidad San Francisco Xavier, anuncio que los resultados de
la investigacion realizada sobre la alimentacion de los sucrenses evidenciaron que un 74% de la
gente esta en los margenes permisibles de peso, un 10% es delgada, un 14 % tiene sobrepeso

y un 3% es obesa.

Segun un estudio realizado en el mes de mayo de 2016 efectuado por los alumnos del sexto
semestre de la carrera de Educacion Fisica y Deporte de la Universidad Pedagdgica Nacional
“Mariscal Sucre” infieren que el 69% de las personas que realizan alguna actividad fisica es para
cuidar su cuerpo, por lo tanto se ha podido observar un gran aumento de la demanda de las

personas que asisten a un gimnasio.

Segun la kinesidloga vy fisioterapeuta M. Elena Mercado, responsable del Centro Integral de
Potenciamiento Deportivo dependiente de la Gobernacién, recomienda que las personas que
tienen problemas de salud, como el sobrepeso, hagan actividad fisica pensando en los gimnasios
y centros de acondicionamiento fisico como lugares donde mediante diferentes rutinas que se
adecuen a sus capacidades podran mejorar su calidad de vida, garantizando su bienestar “Si
quieren tener mejor calidad de vida , si quieren tener mas activacion en el cuerpo y armonizacion,

les invitamos a hacer actividad fisica” reflexiona Mercado.

La obesidad es una enfermedad no transmisible que ataca con recurrencia por el consumo de
alimentos con grasa y en especial por no realizar ejercicios, esta enfermedad esta presente en
52.420 personas en Bolivia, principalmente por el consumo de comida chatarra. “El sobrepeso
trae problemas cardiovasculares, por eso es recomendable que se pueda tener una alimentacion

adecuada a base de frutas y verduras", es asi que en el departamento de La Paz son 19.190
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personas obesas, seguido de Cochabamba con 12.331, luego Santa Cruz con 7.133, en tanto
que Chuquisaca con 3.506, ocupa el cuarto lugar, Tarija esta en el quinto puesto con 3.157,
seguido de Oruro con 2.660, el séptimo lugar Potosi con 2.322, luego Beni con 1.930, para cerrar
con Pando que registra a 191 obesos, la causa fundamental del sobrepeso y la obesidad es un
desequilibrio energético entre calorias consumidas y gastadas, en especial los alimentos ricos
en grasa, sal y azucares, pero pobres en vitaminas y minerales. "Es muy importante controlar el
peso que las personas puedan realizar, por lo menos 30 minutos de ejercicios diarios”. (Otra

enfermedad recurrente en Bolivia, 2012)

Actualmente en Sucre existen 23 gimnasios registrados en la Alcaldia de Sucre, durante la tltima
década, es decir entre 2004 y 2014, el crecimiento de esos centros fue de un 60%, un aumento
que a simple vista parece algo lento para la gran variedad de ofertas que se advierte en las calles

durante los ultimos afos.

Segun datos actualizados, la mayor parte de ellos aporta desde Bs 219 hasta Bs 1.506 al afio,
al estar contemplados practicamente bajo las mismas condiciones que los rubros artesanales,

segun informacion de Ingresos de la Alcaldia.

1.2 PLAN DE NEGOCIO

Un Plan de Negocio se define como un instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual
consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una
empresa. Asi como una guia que facilita la creacién o el crecimiento de una empresa. (Fleitman,
2000)

El plan de negocios nos ayuda a evaluar el funcionamiento de la empresa, asi como los distintos
caminos que tome sobre el escenario previsto. Un plan de negocio sirve para brindar informacién
a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras que pudieran brindar

en algiin momento apoyo financiero a la empresa. (Fleitman, 2000)

1.3 OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Las razones para elaborar un plan de negocios, basicamente son tres:

e Servir de guia para iniciar un negocio o proyecto, y para poder gestionarlo: el plan de
negocios nos permite planificar, coordinar, organizar y controlar recursos y actividades,
de ese modo, ser mas eficientes en la creacion y gestidon de nuestro negocio o proyecto,

y minimizar el riesgo.
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e Conocer laviabilidad y rentabilidad del proyecto: el plan de negocios nos permite conocer
la viabilidad y rentabilidad del negocio o proyecto y, de ese modo, saber si vale la pena
realizarlo, o si debemos buscar nuevas ideas o proyectos.

e Demostrar lo atractivo del negocio o proyecto a terceras personas: el plan de negocios
permite demostrar ante terceros, lo atractivo y lo rentable de nuestra idea o proyecto, vy,
de ese modo, poder convencerlos de que nos otorguen un préstamo, de que inviertan

con nosotros, 0 de que sean nuestros socios. (crecenegocios.com, 2010)

1.4 CONCEPTO DE MARKETING

El marketing es el proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros.
(Kotler & Armstrong, Marketing, 2001)

Una segunda definicion que se puede exponer, es aquella realizada por la American Marketing
Association, la cual afirma que es una actividad basada en procesos dirigidos a la creacion,
comunicacioén, distribucion e intercambio de ideas, bienes o servicios; los cuales tienen un valor

para los consumidores, clientes, socios y para la sociedad en general. (Association, 2007)

1.5 DEFINICION DE SERVICIO

Los servicios son actividades separadas identificables e intangibles que satisfacen y no estan

necesariamente ligadas a la venta del producto. (Porter, 2002)

Los servicios son una forma de producto que consiste en actividades, beneficios o satisfacciones
que se ofrecen en venta y que son esencialmente intangibles y no tienen como resultado la

propiedad de algo. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2001)

A nivel econdmico y en el ambito del marketing, se suele entender por servicio a un conjunto de
tareas desarrolladas por una compafiia para satisfacer las exigencias de sus clientes. De este

modo, el servicio podria presentarse como un bien de caracter no material.
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1.6  INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacibn de mercados es la identificacion, recopilacién, analisis, difusion y uso
sistematico y objetivo de la informacion con el proposito de mejorar la toma de decisiones

relacionadas con la identificacién y solucién de problemas y oportunidades de marketing.

La investigacion de mercados intenta aportar informacion precisa que refleje la situacion real. Es
objetiva y debe realizarse de forma imparcial. Aunque siempre es influida por la filosofia del
investigador, deberia estar libre de los sesgos personales o politicos del investigador o de la
administracion. La investigacion que esta motivada por un beneficio personal o politico infringe
los estandares profesionales, ya que implica un sesgo deliberado para obtener hallazgos
predeterminados. (Naresh K, 2000)

1.6.1 El Proceso De Investigacién De Mercados

Paso 1: Definicion Del Problema

El primer paso en cualquier proyecto de investigacion de mercados es definir el problema. Al
hacerlo, el investigador debe considerar el propoésito del estudio, la informaciéon antecedente
pertinente, la informacion que se necesita y la forma en que se utilizara para la toma de
decisiones. La definicion del problema supone hablar con quienes toman las decisiones,
entrevistas con los expertos del sector, andlisis de los datos secundarios y, quizés, alguna
investigacion cualitativa, como las sesiones de grupo. Una vez que el problema se haya definido
de manera precisa, es posible disefiar y conducir la investigacion de manera adecuada. (Naresh
K, 2000)

Paso 2: Desarrollo Del Enfoque Del Problema

El desarrollo del enfoque del problema incluye la formulaciéon de un marco de referencia objetivo
o tedrico, modelos analiticos, preguntas de investigacion e hipétesis, e identificacién de la
informacion que se necesita. Este proceso esta guiado por conversaciones con los
administradores y los expertos del area, andlisis de datos secundarios, investigacion cualitativa

y consideraciones pragmaticas.
Paso 3: Formulacién Del Disefio De Investigacion

Un disefio de investigacion es un esquema para llevar a cabo un proyecto de investigacion de
mercados. Expone con detalle los procedimientos necesarios para obtener la informacion
requerida, y su proposito es disefiar un estudio que ponga a prueba las hipotesis de interés,
determine las posibles respuestas a las preguntas de investigacion y proporcione la informacion

que se necesita para tomar una decisién. El disefio tambiénincluye la realizacién de investigacion
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exploratoria, la definicion precisa de las variables y el disefio de las escalas adecuadas para
medirlas. Debe abordarse la cuestién de como deberian obtenerse los datos de los participantes
(por ejemplo, aplicando una encuesta o realizando un experimento). También es necesario
disefiar un cuestionario y un plan de muestreo para seleccionar a los participantes del estudio.
De manera mas formal, la elaboracion de un disefio de investigacion incluye los siguientes pasos:

e Definicion de la informacion necesaria.

e Analisis de datos secundarios.

e Investigacién cualitativa.

e Técnicas para la obtencibn de datos cuantitativos (encuesta, observacion vy
experimentacion).

e Procedimientos de medicion y de escalamiento.

e Disefio de cuestionarios.

e Proceso de muestreo y tamafio de la muestra.

e Plan para el andlisis de datos

Paso 4: Trabajo de Campo o Recopilacion de Datos

La recopilacién de datos implica contar con personal o un equipo que opere ya sea en el campo,
como en el caso de las encuestas personales (casa por casa, en los centros comerciales o
asistidas por computadora), desde una oficina por teléfono (telefénicas o por computadora), por
correo (correo tradicional y encuestas en panel por correo en hogares preseleccionados), o
electronicamente (por correo electrénico o Internet). La seleccidn, capacitacion, supervision y
evaluacién adecuadas del equipo de campo ayuda a minimizar los errores en la recopilaciéon de

datos.
Paso 5: Preparacion Y Andlisis De Datos

La preparacion de los datos incluye su revision, codificacion, transcripcion y verificacion. Cada
cuestionario o forma de observacién se revisay, de ser necesario, se corrige. Se asignan codigos
numeéricos o letras para representar cada respuesta a cada pregunta del cuestionario. Los datos
de los cuestionarios se transcriben o se capturan en cintas o discos magnéticos, o se introducen
directamente a la computadora. Los datos se analizan para obtener informacion relacionada con
los componentes del problema de investigacion de mercados y, de esta forma, brindar

informacidn al problema de decisidon administrativa.

Paso 6: Elaboracion Y Presentacion Del Informe
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Todo el proyecto debe documentarse en un informe escrito donde se presenten las preguntas de
investigacion especificas que se identificaron; donde se describan el enfoque, el disefio de
investigacion y los procedimientos utilizados para la recopilacion y analisis de datos; y donde se
incluyan los resultados y los principales resultados. Los hallazgos deben presentarse en un
formato comprensible que facilite a la administracion su uso en el proceso de toma de decisiones.
Ademas, debe hacerse una presentacion oral para la administracién, en la cual se usen tablas,

figuras y graficas para mejorar su claridad e influencia.

1.7 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Brinda la informacion basica del negocio. Aqui se define la visiobn y misién de la empresa, es
decir la razén de ser, y una proyeccién de lo que seré su negocio en un futuro, cdmo se vera, y

las metas y objetivos para conseguirlo.

1.7.1 Misién

Documento formal que establece el objeto y la razén de ser de la empresa, describe su filosofia
basica. (Gitman & Mc Daniel, 2001)

La misién, es el establecimiento de una organizacion describe el caracter y el concepto de las
actividades de la organizacion. Establece aquello que la organizacion piensa hacer, y para quien
lo hara, asi como las premisas filosoficas centrales que serviran para sus operaciones”.
(Mintzberg, James, & Jhon, 1997)

1.7.2 Vision

La visiobn basicamente responde a la pregunta ¢Qué queremos llegar a ser? determina la

direccion de la empresa. (Koontz & Weihcrich, 2008)

La vision describe aquello que la organizacion quiere ser o llegar a ser en algin punto del futuro,

generalmente un plazo de entre tres y cinco afos. (Mintzberg, James, & Jhon, 1997)

1.7.3 Principios Y Valores

Los valores pueden definirse como una conviccién solida de lo que es apropiado y lo que no lo
es, guian las acciones y conducta de los empleados en el cumplimiento de los propdsitos de la
organizacion. Los valores pueden concebirse como los elementos que componen la ideologia

gue conduce las decisiones de todos los dias. (Koontz & Weihcrich, 2008)
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1.8 ANALISIS PESTEL — MACROENTORNO

El andlisis PESTEL estudia el entorno en el que se ubica la empresa a través del analisis de

diferentes factores.

El analisis identifica los factores del entorno general que van a afectar a las empresas y permite
saber cuales son los diferentes tipos de tendencias que presenta un mercado tanto asi como una

poblacion.

La palabra PESTEL se trata de un acrénimo en inglés, y las siglas que lo conforman hacen
referencia a los seis factores que influyen en la empresa desde el exterior, pero que estan fuera
del control de la misma. Estos son: Politicos, Econémicos, Socioculturales, Tecnoldgicos,

Ecoldgicos y Legales.

Cabe destacar que estos factores no son independientes entre si, muchos de ellos estan
relacionados. A medida que cualquiera de estos factores cambie, dicha variacion afectara al
entorno competitivo en el que se movera nuestra organizacion. Los resultados que obtengamos
de este estudio nos serviran para conocer qué podemos aprovechar del entorno y a que

elementos nos tendremos que enfrentar.

1.8.1 Factores Politicos

En cuanto a los factores politicos, podemos mencionar las diferentes politicas del Gobierno
referentes a la politica fiscal y la estabilidad politica del pais, politicas impositivas, regulacion

sobre el empleo, promocién de la actividad empresarial, estabilidad gubernamental, etc.

1.8.2 Factores Econémicos

Debemos considerar todos aquellos que nos afecten de una u otra forma, como: la tendencia del
PIB, los tipos de interés, la tasa de desempleo, la oferta monetaria, la inflacion, los ingresos

disponibles, etc.

1.8.3 Factores Socioculturales

Evolucion Demogréfica, Distribucion de la Renta, Movilidad Social, Cambios en el Estilo de Vida,

Educacioén, Salud, etc.
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1.8.4 Factores Tecnolégicos

Gasto Publico en Investigacion, Interés del Gobierno y la Industria en el Esfuerzo Tecnolégico,
Grado de Obsolescencia, Desarrollo de Nuevos Servicios, Velocidad de Transferencia

Tecnologica, etc.

1.8.5 Factores Ecoldgicos- Medioambientales

Leyes de Proteccién Medioambiental, Politica Medioambiental, etc.

1.8.6 Factores Legales

Legislacion General, Leyes del sector, Legislacién Mercantil, etc.

1.9 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier industria en
términos de rentabilidad. Fue desarrollado por (Porter, 2002), segun el mismo, la rivalidad con
los competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, crean una quinta

fuerza: la rivalidad entre los competidores.

Las cinco fuerzas determina la capacidad de beneficio de un sector. Este puede ser intenso en
algunos sectores donde la rentabilidad que la empresa reciba sobre la inversibn no sea muy
grande y suave en otros sectores donde existen rentabilidades elevadas el fin de la estrategia de

una empresa es encontrar un posicionamiento contra estas fuerzas o cambiarlas a su favor.
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FIGURA N° 2

CINCO FUERZAS DE PORTER
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Fuente: Estrategia Competitiva, M.E. Porter

1.9.1 Poder de Negociacion de los Compradores o Clientes

Un mercado no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene
varios sustitutos, el producto no es muy diferenciado, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o bajo costo. A mayor organizacion de los compradores mayores seran
sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por

consiguiente la corporacién tendréd una disminucion en los margenes de utilidad. (Porter, 2002)

1.9.2 Poder de Negociacion de los Proveedores o Vendedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacidn sobre los participantes de una industria,
si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes y servicios que ofrecen.
De ese modo, los més poderosos reducen drasticamente la rentabilidad en una industria incapaz

de recuperar los incrementos de costos con precios. (Porter, 2002)

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de los
proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por su grado de concentracion,
por la especificidad de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de

la industria, etc.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:
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e Cantidad de proveedores en la industria.
e Poder de decisién en el precio por parte del proveedor.
¢ Nivel de organizacion de los proveedores

¢ Nivel de poder adquisitivo

1.9.3 Amenaza de Nuevos Entrantes

Una de las barreras mas fuertes para el ingreso de nuevos participantes es la alta inversion y el
capital de trabajo necesario para poner en marcha el negocio, captar los clientes y mantenerlos

en el tiempo.

El riesgo de que ingresen mas participantes en una industria dependera de las barreras actuales
contra la entrada y también de la reaccidn previsible por parte de las empresas ya establecida.
El riesgo sera escaso si las barreras son importantes o si las nuevas empresas esperan una gran

represalia de los competidores bien consolidados. (Porter, 2002)

Porter identifico seis barreras de entradas que podrian usarse para crearle a la organizacion una

ventaja competitiva:

e Economias de escala

e Diferenciacion del producto

e Inversiones de capital

e Desventaja en costes independientemente de la escala
e Acceso a los canales de distribucion

e Politica gubernamental

1.9.4 Amenazade Productos Sustitutos

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La
situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar
a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la industria.

Podemos citar los siguientes factores:

e Propension del comprador a sustituir.

e Precios relativos de los productos sustitutos.

e Coste o facilidad del comprador.

¢ Nivel percibido de diferenciacién de producto o servicio.
e Disponibilidad de sustitutos cercanos.

e Suficientes proveedores.
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1.9.5 Rivalidad entre los competidores-competencia

En la mayor parte de los sectores, los movimientos competitivos de una empresa tienen efectos
observables sobre sus competidores y asi se pueden incitar las represalias o los esfuerzos para

contrarrestar el movimiento. (Porter, 2002)
Porter identificé las siguientes barreras que podrian usarse:

e Gran numero de competidores
e Costos Fijos

e Falta de Diferenciacion

e Competidores diversos

e Barreras de salidas

Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde
los competidores estén muy bien posicionados sean muy numerosos y los costos fijos sean altos
pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios campafias publicitarias agresivas

promociones y entradas de nuevos productos.

La rivalidad entre los competidores existentes da origen a manipular su posicion utilizando
tacticas como la competencia en precios, batallas publicitarias, introduccién de nuevos productos
e incrementos en el servicio al cliente o al de la garantia. La rivalidad se presenta porque uno o

mas de los competidores sienten la presion o ven la oportunidad de mejorar su posicion.

Se realizara un andlisis de la situacion del pais, la industria y el entorno del negocio tanto en su

forma macro como micro, recurriendo a herramientas como la matriz FODA.

1.10 Andélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

Es una de las herramientas méas utilizadas por los mercado6logos para familiarizarse con la
situacion interna y externa de la empresa, ademas de ayudarlos a canalizar lo que se esta
haciendo correctamente y las cosas a las que les hace falta mejorias (Kotler & Keller, 2012, pag.
230)

En otras palabras, dicho andlisis ayudara a los directivos y a los mercadélogos a tener una
perspectiva de cémo se encuentra la organizacién en comparacion con la competencia. Otra de
las aportaciones del FODA, Las fortalezas y debilidades son los aspectos internos controlables
de la empresa, en las cuales esta presente cada una de las relaciones con los clientes,

empleados, proveedores, bancos, organismos gubernamentales, entre otros.
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El andlisis interno debera estar mas enfocado a los clientes, con el fin de obtener mayores
beneficios. Por lo que, una fortaleza realmente tendra importancia cuando su funcién sea

satisfacer las necesidades de éstos.

Mientras tanto, las oportunidades y amenazas seran los asuntos externos e independientes, los

cuales siempre deberan tomar en cuenta las tendencias y situaciones del ambiente externo.

La matriz FODA es el nexo que nos permite pasar del analisis de los ambientes interno y externo
de la empresa hacia la formulacién y seleccion de estrategias a seguir en el mercado, para
comenzar un andlisis FODA se debe hacer una distincién crucial entre las cuatro variables por

separado y determinar qué elementos corresponden a cada una.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién, por lo que es posible
actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son externas, y

solo se puede tener injerencia sobre las ellas modificando los aspectos internos.

Fortalezas, son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite tener
una posicion privilegiada frente a la competencia, recursos que se controlan, capacidades y

habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades, son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se
deben descubrir en el entorno en el que actlla la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas.

Debilidades, son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no

se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas, son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar

incluso contra la permanencia de la organizacion.

1.11 PLAN DE OPERACIONES

1.11.1 Localizacién

La decision de la localizacion de un proyecto es una decision de largo plazo con repercusiones

econdmicas importantes que deben considerarse con la mayor exactitud posible, se debe realizar
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en forma integrada con las variables del proyecto: demanda, transporte, competencia, etc. (Kotler
& Armstrong, 2012)

1.11.2 Analisis y determinacion de la demanda

Cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o solicita para buscar satisfaccion de

una necesidad a un precio. (Baca & Gabriel, 2006)

1.11.3 Anaélisis de la oferta

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes (productores) estan
dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. Clasifica la oferta de la

siguiente manera: oferta real, oferta potencial y oferta proyectada. (Baca & Gabriel, 2006)

1.12 PLAN DE MARKETING

1.12.1 Segmentacion de Mercados

Un segmento de mercado se puede definir como: "Un grupo de personas, empresas u
organizaciones con caracteristicas homogéneas en cuanto a deseos, preferencias de compra o
estilo en el uso de productos, pero distintas de las que tienen otros segmentos que pertenecen
al mismo mercado. Ademas, este grupo responde de forma similar a determinadas acciones de
marketing; las cuales, son realizadas por empresas que desean obtener una determinada

rentabilidad, crecimiento o participacion en el mercado". (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012)

1.12.2 Mercado meta

Un mercado meta "consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir" (Kotler & Armstrong,
Marketing, 2012)

La determinacion de mercados meta es el proceso de evaluar qué tan atractivo es cada segmento
de mercado y escoger el o los segmentos en los que se ingresara. En ese sentido, ambos autores
sugieren que las empresas deben enfocarse hacia segmentos en los que puedan generar el

mayor valor posible para los clientes, de manera rentable y sostenible a través del tiempo
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1.13 MARKETING MIX DE SERVICIOS

Al hablar de marketing de servicios es preciso ir mas alla de los tradicionales cuatro elementos
de la mezcla de marketing es decir: producto, precio, plaza y promocion, debido a las particulares
caracteristicas de los servicios se hace necesario afiadir variables adicionales a la mezcla de

marketing tales como: personas, evidencia fisica y procesos. (Levitt, 2004)

Segun Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing", la determinacién de
mercados meta es el proceso de evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y
escoger el o los segmentos en los que se ingresara. En ese sentido, ambos autores sugieren
que las empresas deben enfocarse hacia segmentos en los que puedan generar el mayor valor

posible para los clientes, de manera rentable y sostenible a través del tiempo

1.13.1 Producto — Servicio

Definimos un producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion,

adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.

Los servicios son productos en un sentido general, tienen caracteristicas y necesidades de
marketing especiales. Las principales diferencias provienen del hecho de que los servicios son
esencialmente intangibles y de que se crean mediante las interacciones directas con los clientes

por lo que se debe tomar en cuenta cuatro caracteristicas. (Kotler & Armstrong, 2012)

1.13.1.1 Caracteristicas de los Servicios

Los servicios son actividades identificables, intangibles y perecederas que son el resultado de
esfuerzos humanos o mecanicos que producen un hecho, un desempefio o un esfuerzo que
implican generalmente la participacién del cliente y que no es posible poseer fisicamente, ni
transportarlos o almacenarlos, pero que pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto,
pueden ser el objeto principal de una transaccién ideada para satisfacer las necesidades o

deseos de los clientes, sus caracteristicas son:

1.13.1.1.1 Intangibilidad

La intangibilidad de los servicios implica que los servicios no se pueden ver, probar, tocar, oir ni

oler antes de ser adquiridos.
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1.13.1.1.2 Inseparabilidad

La inseparabilidad de los servicios implica que no se pueden separar de sus proveedores, sean
éstos personas 0 maquinas. Si un empleado presta el servicio, entonces el empleado forma parte

del servicio.

La indivisibilidad significa que la venta directa es el Unico canal posible de distribucion y los

servicios de un vendedor no pueden ser vendidos en demasiados mercados.

La realizacién del servicio puede ocurrir al mismo tiempo que su consumo, ya sea este parcial o

total.

1.13.1.1.3 Heterogeneidad y variabilidad

Es dificil la estandarizacion en los servicios, debido a que cada “unidad” de servicio es, de algun

modo, diferente a otra “unidades” del mismo.

Desde el punto de vista de los clientes también es dificil juzgar la calidad con anterioridad a la

compra. Es dificil predecir y juzgar la calidad antes de comprar el servicio.

La variabilidad de los servicios significa que la calidad de los servicios depende de quién los

presta, ademés de cuando, dénde y como se prestan.

1.13.1.1.4 Caducidad o Imperdurabilidad del servicio

La caducidad de los servicios implica que éstos no pueden almacenarse para venderse o0 usarse

posteriormente.

1.13.2 Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o servicio.
(Kotler & Armstrong, 2012)

1.13.3 Plaza
“Los canales de mercadeo se pueden considerar como grupos de organizaciones independientes

que participan en el proceso de hacer que un producto o servicio esté disponible para su uso o

consumo”. (Kotler & Armstrong, 2012)
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El disefio del canal de marketing requiere de un andlisis de las necesidades de los consumidores,
el establecimiento de los objetivos, la identificacion de las principales alternativas de éste y su

evaluacion. (Kotler & Armstrong, 2012)

1.13.4 Promociény Publicidad

La mezcla de promocion de una compaifiia, también llamada mezcla de comunicaciones de
marketing, consiste en la mezcla especifica de publicidad, relaciones publicas, ventas
personales, promocién de ventas y herramientas de marketing directo que utiliza para comunicar
valor para el cliente de forma persuasiva y establecer relaciones con éste. (Kotler & Armstrong,
2012)

1.13.5 Personas

Esta variable puede ser definida de la siguiente manera: todos los actores humanos que juegan
un papel en la entrega del servicio y que influyen en las percepciones del comprador a saber: el
personal de la compafiia, el cliente y los otros clientes que se encuentran en el ambiente del
servicio. (Zeithaml, 2009)

La satisfaccion de los empleados y clientes estan claramente relacionadas, si se quiere satisfacer
a los clientes, la satisfaccion de los empleados es fundamental.

El personal estd compuesto por aquellas personas que prestan los servicios de una empresa a
los clientes, por lo que no existiendo las evidencias del producto de manera tangible, el cliente

se forma la impresion de la empresa con base en el comportamiento y actitudes del personal.

Lo esencial de la calidad de servicio es la confiabilidad y que se cumpla lo prometido. La empresa
que rutinariamente no cumple con lo que promete, que no es confiable, pierde la confianza de

sus clientes.

1.13.6 Evidencia Fisica

Uno de los factores que esta adquiriendo mas importancia es el papel que desempefa la
evidencia fisica que ayuda a crear el "ambiente" y la "atmésfera” en el que se realiza un servicio
y puede ayudar a darle forma a las percepciones que del servicio tengan los clientes. (Zeithaml,
2009)
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Los clientes se forman impresiones sobre una empresa de servicios en parte a través de
evidencias fisicas como edificios, accesorios, disposicion, color y bienes asociados con el

servicio como etiquetas, folletos, rétulos, etc.

1.13.7 Proceso o Calidad

La calidad del servicio es el fundamento del marketing de servicios. Un servicio de alta calidad
da credibilidad a la fuerza vendedora y a la publicidad, estimula las comunicaciones de boca en
boca, realza la percepcion de valores de los clientes, levanta la moral y afianza de lealtad de los

empleados y los clientes por igual.

1.14 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Base Legal

Los requisitos legales de la organizacidén es un conjunto de recursos organizados por el titular,
con el fin de realizar actividades de produccion o de intercambio de bienes o servicios, que

satisfacen las necesidades de un mercado en particular. (Alcaraz, 2001)

1.14.1 Constitucion de la Empresa

Las sociedades comerciales en el Estado Plurinacional de Bolivia son: Sociedad Colectiva,
Sociedad de Responsabilidad Limitada, Sociedad en Comandita Simple, Sociedad An6nima,

Asociacion Accidental, Sociedad en Comandita por Acciones y Empresas Unipersonales.

Para la administracion de los recursos humanos es necesario identificar el tipo de personal que

el proyecto requiere; asi como determinar el costo en remuneraciones que ello implica.

1.14.2 Definicion De Reclutamiento

Reclutamiento es el proceso de identificar e interesar a las personas capacitada para ocupar

las vacantes de la empresa.

1.14.3 Evaluacion Del Desempefio

Se establecera los lineamientos para realizar el proceso de evaluacion del desempefio, a fin de

desarrollar y motivar al personal.
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1.14.4 Descripcion de cargos

La descripcion de cargos es una fuente de informacidn basica para toda la planeacion de
recursos humanos. Es necesaria para la seleccién, el adiestramiento, la carga de trabajo, los

incentivos y la administracion salarial.

Es un proceso que consiste en enumerar las tareas o atribuciones que conforman un cargo y que
lo diferencian de los demas cargos que existen en una empresa; es la enumeracion detallada de
las atribuciones o tareas del cargo (qué hace el ocupante), la periodicidad de la ejecucion
(cuando lo hace), los métodos aplicados para la ejecucion de las atribuciones o tareas (como lo
hace) y los objetivos del cargo (por qué lo hace). Un cargo “es la reunion de todas aquellas
actividades realizada por una sola persona, que pueden unificarse en un solo concepto y ocupa

un lugar formal en el organigrama”.

1.14.5 Clima organizacional

Se basa en el ambiente generado por las emociones de los miembros de un grupo u
organizacion, el cual esté relacionado con la motivacién de los empleados. Se refiere tanto a la

parte fisica como emocional y mental.

El clima organizacional ha sido conceptualizado a nivel individual y organizacional.se centra en
la planeacién organizacion y control En el nivel individual se le conoce principalmente como clima
psicoldgico. En el nivel organizacional generalmente se le conoce como clima organizacional o
clima laboral. Por su parte, el clima organizacional se caracteriza cuando el clima psicologico, es
decir las percepciones de los trabajadores son compartidas entre los miembros de una
organizacion y existe un acuerdo de dichas percepciones. Adicionalmente, el clima
organizacional tiene un efecto significativo en el comportamiento de los trabajadores, en su

desemperio laboral y en su rendimiento

1.14.6 Responsabilidad social empresarial

Es una visiébn de negocios que integra el respeto por las personas, los valores éticos, la
comunidad y el medioambiente con la gestién misma de la empresa, independientemente de los

productos o servicios que ésta ofrece, del sector al que pertenece, de su tamafio o nacionalidad.

Es el compromiso consciente y congruente de cumplir integralmente con la finalidad de la
empresa, tanto en lo interno como en lo externo, considerando las expectativas econémicas,
sociales y ambientales de todos sus participantes, demostrando respeto por la gente, los valores

éticos, la comunidad y el medio ambiente, contribuyendo asi a la construccién del bien comun.


https://es.wikipedia.org/wiki/Emoci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Motivaci%C3%B3n

35

1.15 PLAN ECONOMICO FINANCIERO

El estudio econémico financiero conforma de manera sistematica y ordenada la informacién de
caracter monetario, en resultado a la investigacion y analisis efectuado en el estudio técnico que
sera de gran utilidad en la evaluacion de la rentabilidad econémico del proyecto.

1.15.1 Presupuesto o Determinacion de la Inversién

“El presupuesto de inversién determinara la cantidad de recursos financieros necesarios para
que el proyecto inicie sus operaciones. Por lo que, se contemplara los rubros correspondientes

a compra de activos fijos, gastos de constitucidn y capital de trabajo” (Chain & Sapag, 2003)

Son aplicaciones que las personas naturales o juridicas dan a sus fondos, tanto propios como
ajenos y que se caracteriza con el animo de obtener una rentabilidad o beneficio futuro.
(Meneses, 2001)

1.15.1.1 Inversion Fija

Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los bienes tangibles que
se utilizaran en el proceso de transformacion de los insumos o que sirvan de apoyo a la operacion
normal del proyecto. Constituyen activos fijos, entre otros, los terrenos, las obras fisicas, el
equipamiento de la planta, oficinas y salas de venta (en maquinarias, muebles, herramientas,
vehiculos) y la infraestructura de servicios de apoyo (agua potable, desagiies, red eléctrica,

comunicaciones, energia, etc.) (Chain & Sapag, 2003)

Para efectos contables, los activos fijos estan sujetos a depreciacion, la cual afectara al resultado
de la evaluacion por su efecto sobre el calculo de los impuestos. Los terrenos no solo se
deprecian, sino gue muchas veces tienden a aumentar su valor por la plusvalia generada por el

desarrollo urbano tanto en su alrededor como en si mismos. (Chain & Sapag, 2003)

1.15.1.2 Inversién en Activos Diferidos

Las inversiones en activos diferidos que se plantea realizar previa a la ejecucion del proyecto
son servicios o derechos que seran necesarios para iniciar las actividades, son sujetos a

amortizar en un periodo que para el proyecto sera de 5 afos.
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1.15.1.3 Inversion en Capital de Trabajo

El Capital de trabajo constituye los recursos que la empresa necesita para realizar sus
operaciones en condiciones normales durante el ciclo productivo. Estos recursos son necesarios
hasta que los ingresos puedan cubrir los gastos totales. El capital de trabajo se lo ha calculado
a través de un periodo de desfase que consiste en determinar los costos de operacién que debe
financiarse desde el momento en que se realiza el primer pago por la adquisicién de materiales

hasta el momento en que se obtiene ingresos por las ventas de los servicios.

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios en la forma de
activos corrientes, para la operacién normal del proyecto durante un ciclo productivo, que se
denomina al proceso que se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos de la
operacioén y termina cuando se venden los insumos, transformados en productos terminados y
se percibe el producto de venta y queda disponible para cancelar nuevos insumos. (Chain &
Sapag, 2003)

1.15.1.4 Financiamiento

Existe un numero muy grande de posibilidades de conseguir el capital necesario para arrancar y
operar la empresa, sin embargo cada una de ellas presenta ventajas y desventajas que deben
ser observadas cuidadosamente, para tomar la decision mas conveniente. Entre las diversas
formas de financiamiento que se puede encontrar en el medio estan: los socios particulares,
préstamos bancarios, aportaciones personales, sociedades de inversién, créditos de

proveedores, entre otros.

1.15.1.5 Presupuestos

Un presupuesto es una estimacion programada de manera sistematica de las condiciones de
operacion y de los resultados a obtener por una empresa u organismo en un periodo
determinado.
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1.15.1.6 Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias presenta el resultado de las operaciones proveniente del uso
de los recursos en un periodo determinado. Para que una empresa pueda continuar debe ser

capaz de generar resultados positivos

1.15.1.7 Balance general

El Balance General mide el nivel de los activos y de los pasivos en un momento en el tiempo.
El Balance General esta compuesto de:

e Activo, cualquier pertenencia material o inmaterial.
e Pasivo, cualquier obligacién o deuda que se tenga con terceros.
e Capital, significa los activos, representados en dinero o en titulos, que son propiedad de

los accionistas o propietarios directos de la empresa.
La igualdad fundamental del balance es:
Activo = Pasivo + Capital

Esto significa que todo lo que tiene valor en la empresa (activos tangibles e intangibles) le
pertenece a alguien, sean estos los propietarios o terceros.

1.15.1.8 Estado de Flujo de Caja

La proyeccién del flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del estudio de
un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados que en ella se

determinen.

El proposito del Estado de Flujos de Efectivo es reportar los flujos de entrada y salida de efectivo
de una empresa, durante un periodo, desglosandolos en tres categorias: actividades de
operacion, inversion y financiamiento. Cuando se utiliza con la informacién contenida en los otros

dos estados financieros basicos y sus reportes relacionados, ayuda a identificar.

- La capacidad para generar flujos netos de entrada de efectivo a partir de las operaciones para

pagar deudas, intereses y dividendos.
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- La necesidad de financiamiento externo.

- Las razones para las diferencias entre el ingreso neto y el flujo neto de efectivo a partir de las

actividades de operacion.

- Los efectos de las transacciones de inversion y financiamiento en efectivo y no en efectivo.

FNE, FNE, FNE,

VAN = - — 4. —
A+k) AQ+k)° 1+ k)"

1.15.1.9 Tasade descuento

El costo de oportunidad o tasa de descuento para actualizar los flujos de caja de un proyecto ha
de corresponder a la rentabilidad que el inversionista le exige a la inversién por renunciar a su

uso alternativo de esos recursos, en proyectos con niveles de riesgo similares.
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1.15.1.10Evaluacién Financiera

1.15.1.10.1Valor actual neto

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.

Para determinarlo, se encuentra el valor presente de los flujos netos esperados de efectivo de
una inversion, descontados al costo de capital, y sustrayendo de él el desembolso inicial del

costo del proyecto. Si es positivo, el proyecto debe aceptarse; si es negativo, debe rechazarse.

1.15.1.10.2Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno o de rendimiento, es la tasa que iguala el valor presente de los flujos

de efectivo netos esperados con el valor de flujo de salida inicial.
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ENE, ENE, FNE,
Io= K ~— + ...+
(1+TIR) (+TIR)" (1+TIR)"

1.15.1.10.3Periodo de recuperaciéon de inversion

El periodo de recuperacion basa sus fundamentos en la cantidad de tiempo que debe utilizarse,
para recuperar la inversion. Es decir que si un proyecto tiene un costo total y por su
implementacidn se espera obtener un ingreso futuro, en cuanto tiempo se recupera la inversion

inicial.

1.15.1.11 Andlisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad, indica las variables que afectan el resultado econémico de un proyecto
y cudles son las variables que tienen poca incidencia en el resultado final. En un proyecto
individual, la sensibilidad debe hacerse con respecto al parametro mas incierto; por ejemplo, si
se tiene una incertidumbre con respecto al precio de venta de articulo que se proyecta fabricar,
es importante determinar qué tan sensible es la Tasa Interna de Retorno o el Valor Actual Neto
con respecto al precio de venta; si se tiene dos 0 mas alternativas, es importante determinar las

condiciones en que una alternativa es mejor que otra.
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CAPITULO Il

2 DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL GIMNASIO ACUATICO

2.1 DESCRIPCION, ANALISIS DEL ENTORNO Y AMBIENTE COMPETITIVO

2.1.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El gimnasio acuético estara dedicado al fithess acuatico que ofrece a sus clientes las mejores

instalaciones como también una variedad de actividades acuaticas.

Se dirige a personas entre 13 afios en adelante, que prefieran realizar ejercicio sin impacto en
sus articulaciones pero al mismo deseen obtener los mismos resultados que cualquier otro
ejercicio en menor tiempo. Nuestra prioridad es satisfacer las necesidades de los clientes y
cumplir sus metas con el mejor y capacitado talento humano como también con la ayuda
tecnoldgica para asi tener un mejor control y evolucién de los clientes, documentando su
evolucion en fichas y registros de avances brindandoles una atencion personalizada y exclusiva
en el mercado del fitness deportivo, siendo la pionera en establecer el ejercicio fisico dentro del

agua.

El gimnasio tiene como meta ofrecer un lugar con varias areas destinadas a las diferentes
actividades acuaticas en la ciudad de Sucre, este gimnasio esta orientado a las personas que
prefieran tener los mismos resultados que en un gimnasio normal pero evitando las lesiones y

las cargas debido a la gravedad.

La ventaja del nuevo gimnasio seran las instalaciones que son 100% realizadas para el fitness
acuatico, que por otra parte y en comparacion con otros gimnasios que poseen piscinas que solo

estan destinadas para relajacion.

Los beneficios que ofrece el gimnasio acuatico es la ausencia del 90% del peso corporal, la
ausencia de gravedad dentro del agua, estos son dos beneficios muy importantes ya que el
impacto en las articulaciones, musculos y huesos son nulos; el fitness acuatico mejora la

respiracién cardio pulmonar y reduce la presion. (Colado, Juan, & Vidal, 2000)

2.1.1.1 Misioén

“Ofrecer un servicio personalizado, calidad e innovacion en el arte de la belleza corporal, salud,

relajacion y bienestar en la ciudad de Sucre, a través de una rutina de ejercicios acuéaticos
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dirigidos por instructores capacitados bajo los principios de honestidad, responsabilidad,
orientadas a obtener resultados que tengan un impacto positivo en su calidad de vida y
contribuyendo con la generacién de una cultura de bienestar y salud realizado en las condiciones

mas favorables de acuerdo con las necesidades de cada persona”.

2.1.1.2 Visién

“Ser una empresa lider, reconocida y distinguida en la ciudad de Sucre en los proximos tres afos,
por la generacion de bienestar, salud y autoestima en la poblacién, pionera en el arte del
aguafitness, destacandose por la calidad en el servicio, atencion personalizada y por sus diversos

e innovadores ejercicios acuaticos, logrando captar nuevos clientes y fidelizar a los existentes”.

2.1.1.3 Principios y Valores

“Los valores y principios que enmarcaran las actividades del gimnasio acuatico deberan ser
entendidos y aplicados por todos los empleados que pertenezcan a la empresa, motivacion que
se verareflejada en el desempefio de su labor diaria, con el objetivo de lograr una interiorizacion

total”.

%+ Satisfacer las necesidades de los clientes con responsabilidad, honestidad y respeto.

4+ Implicarse con el cliente brindando un servicio de calidad realizando las actividades con
eficiencia desde la primera vez para evitar caer en improvisaciones.

+ Manejar con discrecion y lealtad la informacién personal de los clientes.

%+ Respetar las opiniones y sugerencias de las personas que desempefien funciones en la
empresa.

+ Manejar la solucién de problemas internos de la empresa con justicia y equidad.

+ Las observaciones que se realicen en el desempefio de las funciones, deberan
expresarse dentro el sentido critico y constructivo del mismo.

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

% Brindar y cultivar un ambiente de confianza y respeto en la empresa a través de una
buena relacion laboral con los compafieros de trabajo.

% Asumir con humildad y madurez los errores que se presentan en el
desemperio de las actividades diarias, aprendiendo de los mismos.

%+ Estimular constantemente la mejora continua de los resultados con creatividad,
innovacion y trabajo en equipo.

+ Mejorar la calidad del servicio mediante la permanencia del personal para
alcanzar resultados que cumplan con las expectativas de los clientes.

+ Motivar y establecer programas de capacitaciéon, que permita adquirir a los

empleados conocimientos y destrezas aplicables en el trabajo diario.
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2.1.1.4 Politicas

Las politicas de trabajo del gimnasio acuatico estard orientada hacia promover la confianza y

fidelizacion de los clientes, ofreciendo el mejor servicio, estas politicas son:

+ Posibilitar la eleccién de actividades: es importante involucrar al practicante en el proceso
de toma de decisiones para incrementar su percepcién de independencia.

4+ Establecer ejercicios con dificultad moderada, puesto que es mas sencillo conseguir
éxito en un corto periodo de tiempo, incrementando la sensacién de competencia, ya que
si se establecen metas demasiado dificiles es probable que disminuya la motivacion en
el cliente.

%+ Explicar claramente el proposito de la actividad a desarrollar, para que el cliente tenga
una percepcion positiva de la actividad y asi el mismo no se sentira controlado o
presionado y disminuya su motivacion.

£ Promover el desarrollo de relaciones sociales, la fidelizacion se vera incrementada si se
fomenta la camaraderia entre los clientes, ya que se desarrollara mayor satisfaccion y

potenciara su motivacion,

2.2 MARCO CONTEXTUAL (DIAGNOSTICO SITUACIONAL)

Antes de describir cada uno de los componentes del macro-entorno es conveniente definir que
siempre existen fuerzas en el entorno que repercuten en todas las unidades econémicas que

conforman un sector empresarial.

Normalmente estas fuerzas no son controlables por la empresa aunque pueden de alguna

manera ser influenciadas por el accionar de las mismas.

2.2.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

2211 Andlisis PESTEL

22111 Factores Politicos

% Bolivia se constituye como un Estado pluricultural, descentralizado y con autonomias. La
ciudad de Sucre es la capital y sede del érgano judicial, mientras que la ciudad de La

Paz es la sede de los 6rganos ejecutivo, legislativo y electoral.
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4+ En los Ultimos afios Bolivia ha sufrido un proceso de desarrollo diferenciado entre los
departamentos, por ejemplo la ciudad de Santa Cruz, por la oferta elevada de puestos
de trabajo se convierte en la principal razén de los flujos migratorios hacia esta ciudad,
por otro lado est4 la ciudad de La Paz importante a nivel politico administrativo, dado
que es la sede de gobierno.

4+ En el Gobierno actual se ha realizado varios cambios politicos dentro de Bolivia la cual
tiene una direccion basada en el “para vivir bien” la cual promueve los derechos
humanos, ambientales, reformas de la leyes existentes , se han promulgado y propuesto
cambios a las leyes para impulsar el deporte como la salud.

+ De los varios ministerios que tiene Bolivia, el que mas destaca para la presente
investigacion es el Ministerio de Deporte ya que es organo regulador de todas las
federaciones, grupos o equipos que existen, a través de los afios éste ha creado
campafias para impulsar el deporte tanto amateur como profesional.

4+ La estabilidad debera sustentarse en la continuidad y consolidacion de la politica fiscal
que busca incrementar los ingresos publicos a través de la profundizacion de la reforma
impositiva, la reforma del sistema tributario que redujo el nimero de impuestos, simplificd
los mecanismos de recaudacion y amplio el universo tributario permitiendo, al mismo
tiempo, la existencia de regimenes especiales en favor de la pequefia propiedad rural y
los pequefios contribuyentes.

4+ Como una politica que busca la creacién de ventajas competitivas, el Estado también

brinda facilidades de acceso al crédito para nuevos emprendimientos en sectores clave.

2.2.1.1.2 Factores Econémicos

*+ La economia boliviana se apoya principalmente en la mineria, los hidrocarburos, la
agricultura y la industria manufacturera, esto hace que la economia sea vulnerable e
inestable, puesto que estos sectores dependen en gran parte de factores externos.

+ Bolivia mantiene una inflacién baja y controlada, en 2017, la inflacién continué en niveles
controlados y bajos, terminando el afio con una variacion de 2,7%, la segunda tasa mas
baja de los ultimos doce afios y una de las mas bajas de la regién. Los principales
factores que explican este logro fueron la estabilidad cambiaria, que mantuvo
controlados los precios de productos e insumos importados; el buen manejo de la politica
monetaria, que permiti6 mantener niveles adecuados de liquidez en la economia; la
ausencia de factores climaticos adversos que determiné una alta oferta interna y externa
de alimentos; y las expectativas de la poblacion ancladas en el rango anunciado por el
BCB.

% EIl crecimiento econémico de Bolivia contintia entre los mas altos de la regién, a pesar

del contexto internacional aun débil, Bolivia registrd uno de los crecimientos mas altos
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de la region en linea con los impulsos de las politicas monetaria y fiscal, el buen afio
agricola y la fortaleza de su demanda interna. El PIB al tercer trimestre registré un
crecimiento de 3,8%, no obstante, si se excluyen los sectores extractivos, la tasa
alcanzaria a 4,7% (se estima que al cierre de 2017 estas tasas serian de 4,2% vy 4,9%,
respectivamente). La caida en la produccion de gas natural se debié principalmente a la
menor demanda por parte de Brasil en la primera mitad del afio, vinculada a ralentizacién
de su actividad industrial y a una mayor generacion de energia hidroeléctrica.

El sector que lidero la expansion de la actividad fue el agropecuario, el crecimiento de
7,7% se constituye en un récord de los Ultimos quince afos fundamentado en
expansiones en la superficie cultivada y mejora en los rendimientos de la mayoria de los
productos. Asimismo, los demdés sectores relacionados a la demanda interna también
registran buenos desempefios, como ser Transporte y Comunicaciones;
Establecimientos Financieros, Seguros, Bienes Inmuebles y Servicios a las Empresas;
Servicios de la Administracién Puablica y la Industria de Alimentos Bebidas y Tabaco. En
efecto, como se observa desde 2006, el principal determinante de la actividad econémica
es la demanda interna, especialmente por el consumo privado y la inversion.

Solida posicion externa del pais, en 2017 se registrd un incremento en las reservas
internacionales, aspecto que fortalece la posicién externa del pais, cuya solidez se
destaca a nivel regional y mundial por organismos internacionales, calificadoras de
riesgo y analistas. Al cierre de la gestiéon las Reservas Internacionales Netas (RIN)
alcanzaron a $us10.261 millones, medidas en términos del PIB alcanzan a 27,1%, cifra
ampliamente superior a los criterios convencionales sobre niveles dptimos y entre las
mas altas de América Latina y el mundo. Asimismo, se debe mencionar que la deuda
externa de Bolivia, medida en términos del PIB representa el 24,6% y es de las més
bajas de la regidon y muy por debajo de niveles referenciales de sostenibilidad, que
permite asegurar una solidez externa y buenas calificaciones de riesgo pais.

Destaca la politica monetaria expansiva implementada por el BCB que mantuvo niveles
adecuados de liquidez y bajas tasas de interés lo que impulsé a la demanda agregada,
en particular a la inversién. Ademas, la estabilidad cambiaria contribuyé a mantener
bajos los precios de los insumos, materias primas y bienes de capital, apoyando a la
estabilidad de precios lo que facilité la orientacion expansiva de la politica monetaria.
Asimismo, destacan los impulsos directos al crecimiento, con el financiamiento de
importantes proyectos de desarrollo e industrializacion; ademds, del financiamiento
directo a programas sociales.

Las tasas de interés que maneja el Banco no son tan altas en comparacion a otros paises
por tanto, mas personas pueden obtener préstamos, por ende, es una oportunidad para
cualquier tipo de adquisicion o modificaciéon que se realice en el negocio establecido en

la industria del fitness deportivo.
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% La inflacién ha tenido variables pequefias lo cual se la puede analizar como establece
en el transcurso de los afios y tanto como los precios de los productos y servicios no ha
aumentado, ésta es una oportunidad ya que al saber que la inflacidn es constante el
poder adquisitivo de las personas no ha cambiado y pueden destinar los mismos fondos

para la industria del fithess deportivo.

2.2.1.1.3 Factores Sociales

%+ El desarrollo de los paises esta condicionado por eventos del pasado reciente y las
oportunidades y limitaciones que pueden presentarse en el mediano y largo plazo, razén
por la cual es necesario contar con una visién a futuro que permita orientar las decisiones
presentes para reforzar las tendencias favorables y evitar aquellas que entorpezcan el
logro de un mayor bienestar para la poblacién, objetivo central del desarrollo.

% Durante los ultimos afios se ha dado un fendbmeno de migracion desde zonas rurales
hacia zonas de urbanas y también una migracion fuera de las fronteras; no se han
producido cambios significativos en el estilo de vida de la poblacién.

% El deporte, comprendido como una actividad ludica, motora y deportiva en todas sus
formas, puede desarrollar un papel de gran importancia distintos campos para favorecer
el desarrollo, dado que sus modalidades de comunicacién directa, no verbal, permiten
superar las barreras presentes en cada intento de didlogo y de integracion.

+ Numerosas organizaciones e iniciativas se estan desarrollando en ese sentido con el fin
de promover la utilizacién del deporte como instrumento de paz y desarrollo, dadas las
extraordinarias potencialidades que el mismo ofrece, en aras de alcanzar los “Objetivos
de desarrollo del milenio”.

%+ La actividad deportiva tiene un valor notoriamente positivo para la salud. Por tanto, si
orientamos la salvaguardia de la salud a una entendida como bien social, puede crecer
la atenciéon por una salud dinamica que va mas alla de la sencilla ausencia de
enfermedades, para proyectar al deportista hacia un descubrimiento y una valoracién del
cuerpo propio y del de los demas, con consecuencias importantes también en el plano
psicolégico, espiritual y comunitario.

£ El paradigma emergente de América del Sur y propiamente desde Bolivia, debe
responder en contraposicion dimensionada en el ambito politico estratégico de los
Estados bajo el modelo del “Vivir Bien” el nuevo modelo del deporte boliviano se sustenta
en la doctrina del deporte, el proyecto nacional y la politica nacional del deporte que se
estructura bajo directrices del alto nivel del deporte boliviano, desarrollo de la cultura
fisica y practica deportiva, y los logros superiores del deporte del Estado Plurinacional
de Bolivia, las mismas son sustentadas por la organizacion del Sistema Plurinacional del
Deporte boliviano, infraestructura de instalaciones deportivas, el proceso deportivo de

los logros superiores y la formacién de recursos humanos.
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%+ Segun las tendencias del deporte en Bolivia se ha ido incrementando, los bolivianos ya
no solo practican el deporte por recreacion o entretenimiento, en el presente practican el
deporte por salud fisica y mental y también por una forma de vida, esto promueve a que
la industria del deporte aumente ya que el deporte tiene mas penetracion en el mercado
y no solo en el sector social de clase alta, sino que también las otras clases sociales
tiene mas conciencia del deporte y salud y por ende invierten mas.

2.2.1.1.4 Factores Tecnolégicos

%+ Uno de los grandes retos de las empresas es la utilizacién de las tecnologias de forma
eficiente, es decir, que derive en una mayor calidad en los productos o servicios al
usuario final.

+ Las empresas cada vez asumen un mayor riesgo en el proceso tecnolégico debido
fundamentalmente a que la tecnologia va dejando de ser una fuente de ventaja
competitiva.

+ El nivel de informacién y conocimiento en tecnologia es todavia insuficiente en la ciudad,
pero de ser desarrollado crearia una ventaja para la empresa.

% El nivel tecnolégico para la empresa sera importante en sentido de que la maquinaria
forma parte del servicio.

4+ Desarrollo de gadgets o instrumentos deportivos, han ido evolucionando y apareciendo

en paralelo a la cantidad de personas que incursionan en el deporte, varias empresas
estan sacando al mercado deportivo varios productos tecnolégicos que ayudan a mejorar
el rendimiento deportivo sea amateur o profesional.
Con el desarrollo de estos productos se encuentra una oportunidad para el negocio ya
que proporcionan la ayuda necesaria para el conocimiento de cémo trabaja el cuerpo
humano y ayuda al fitness deportivo a que sus usuarios tengan un mejor rendimiento y
conozcan cOmo trabajan sus cuerpos.

%+ Acceso a internet y uso de smartphones: el uso de internet es muy importante en esta
nueva era de tecnologia lo mismo que el uso de los smartphones conectado a internet,
en nuestro pais muy utilizado ambos por la poblaciéon meta del proyecto lo cual es una
oportunidad para los nuevos negocios ya que pueden acercarse mas a sus usuarios y

fidelizarlos a través de la informacion.

22.1.15 Factores Ecolégicos- medioambientales

+ Bolivia hay pasado por varias reformas en sus Ministerios. Hoy el area de medio
ambiente se encuentra en el Ministerio de Desarrollo Rural, Agropecuario y Medio

Ambiente. En el Ministerio, se ha creado el Viceministerio de Biodiversidad, Desarrollo
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Forestal y Medio Ambiente, el objetivo principal es instituir la conservacion y proteccién
del Medio Ambiente y los recursos naturales, promocionando la calidad ambiental como
derecho constituido a través del fortalecimiento y mejoramiento de la gestion ambiental
para prevenir y mitigar los impactos ambientales sobre los medios fisico-bioldgicos,
socio-econdmicos y culturales, considerando la vulnerabilidad de los ecosistemas y
reduciendo las amenazas a través de la prevencion, control y fiscalizacion de la
intervencién humana.

%+ La preservacion del medio ambiente, la adaptacion al cambio climatico son también
riesgos que representan un reto para los agentes econdémicos. La Ultima
Conferencia Mundial sobre el Cambio Climatico han alertado sobre la responsabilidad
de la sociedad frente a los desastres eco- légicos y sobre la necesidad de crear
conciencia respecto a ello.

4+ Ley de Medio Ambiente (Ley 1333 de 24 de Abril de 1992), tiene por objeto la proteccién
y conservacion del medio ambiente y los recursos naturales, regulando las acciones del
hombre con relacién a la naturaleza y promoviendo el desarrollo sostenible con la
finalidad de mejorar la calidad de vida de la poblacion. Para los fines de la Ley, se
entiende por desarrollo sostenible el proceso mediante el cual se satisfacen las
necesidades de la actual generacion, sin poner en riesgo la satisfaccion de necesidades
de las generaciones futuras

4+ [Esta en vigencia el Reglamento en Materia de Contaminaciéon Hidrica (8/12/1995), de la
Ley de Medio Ambiente, cuyo objetivo es regular la prevencion de la contaminacién y
control de la calidad de los recursos hidricos. Define el sistema de control de la
contaminaciéon hidrica y los limites permisibles de los potenciales elementos
contaminantes, asi como de las condiciones fisico quimicas que debe cumplir un efluente
para ser vertido en uno de los cuatro tipos de cuerpos receptores definidos.

4+ La politica ambiental plantea que la educacién es un instrumento fundamental para la
Gestion Ambiental y el desarrollo nacional. De ello deriva la importancia de generar
propuestas educativas que consideren la tematica ambiental y provean a la poblacién de
instrumentos para el manejo sostenible de los recursos naturales y la conservacion

ambiental, a fin, ante todo, de mejorar su calidad de vida.

2.2.1.1.6 Factores Legales

%+ Los emprendedores que quieren constituirse como una empresa legalmente establecida
en Bolivia tienen que concretar 14 pasos burocraticos en diferentes instituciones para
contar con todos los "papeles en orden".

%+ Una persona que quiere abrir una empresa en Bolivia, necesita hacer tramites en la
notaria, Impuestos Internos, Fundempresa, Sistema Financiero, alcaldia, Ministerio de


http://www.congreso.gov.bo/leyes/1333.htm
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Trabajo, Caja de Seguro, AFP, entre otros, ademas debe hacer tramites especiales
segun el tipo de negocio que quiera emprender.

La actividad comercial esta regida por El Codigo de Comercio, es uno de los pilares para
entender la configuracion de empresas en Bolivia y sus principales actividades. Por eso
esta intimamente relacionada a la Ley 843 y Ley 2492, el Cadigo de Comercio regula las
relaciones juridicas derivadas de la actividad comercial.

Por su parte el Codigo Tributario en su Art. 70 establece las obligaciones del sujeto
pasivo particularmente el numeral 4, determina respaldar las actividades y operaciones
gravadas , mediante libros , registros generales y especiales, facturas notas fiscales, asi
como otros documentos y/o instrumentos publicos , conforme se establezca en las
disposiciones normativas respectivas.

Se cuenta con un reglamento de infraestructura deportiva, para el uso de instalaciones
deportivas dependiente del Ministerio de Deportes que menciona que:

Toda persona tiene derecho al deporte, a la cultura fisica y a la recreacion. El Estado
garantiza el acceso al deporte sin distincién de género, idioma, religion, orientacién

politica, ubicacion territorial, pertenencia social, cultural o de cualquier indole.

El Estado promovera, mediante politicas de educacién, recreacion y salud publica, el
desarrollo de la cultura fisica y de la practica deportiva en sus niveles preventivo,
recreativo, formativo y competitivo, con especial atencion a las personas con
discapacidad. El Estado garantizara los medios y los recursos econémicos necesarios

para su efectividad.

ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

La industria de la cual se hace el siguiente analisis es aquella que comprende a las empresas

que se dedican al mismo rubro o similares, en este caso empresas que brindan el servicio de

gimnasio. Para el analisis del sector se ha empleado el andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

22.2.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes

+ El gimnasio acuatico debera contar con personal altamente calificado que marcara la

diferencia en los clientes al obtener los resultados esperados, el servicio estara dirigido
hacia personas que deseen mejorar su estado fisico-mental por medio del ejercicio y

gue estén dispuestos a pagar los precios que oferte la empresa.
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Los clientes que asistan al gimnasio acuatico, deberan estar muy bien informados acerca
de los beneficios de realizar ejercicio en el medio acuatico frente a los ejercicios de
realizarlo en tierra.

Al ser el gimnasio acuético una empresa pionera en la ciudad, los clientes no tendran un

servicio similar para poder compararlo.

2.2.2.2 Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Los instructores o entrenadores cuentan un fuerte poder de negociacién porque en la
ciudad de Sucre no existe alguna institucion de especializacién en gimnasia acuética.
Los equipos necesarios para realizar las rutinas de ejercicios, para lo cual se tiene
proveedores locales y nacionales que son los que importan los equipos necesarios para
la realizacion de los ejercicios.

Los materiales de limpieza necesarios para mantener el agua de la piscina y las
instalaciones en 6ptimas condiciones para el uso de las mismas, para este caso se
cuentan con varios proveedores locales que ofrecen diversos precios y facilidades de

pago, respecto al volumen de compras.

2.2.2.3 Amenaza de nuevos entrantes

Economias de Escala, el gimnasio acuatico tiene un gran costo por lo que las empresas
que quieran hacer la competencia deberan entrar con un gran costo financiero.
Diferenciacién del Producto, en la ciudad de Sucre se pueden observar gimnasios con
grandes infraestructuras enfocados a determinados nichos de mercado, en este caso su
estrategia es la diferenciacién la misma que es alcanzada por su costosa inversion,
acompafiada de maquinaria y equipos de tecnologia, también se observan gimnasios
con infraestructuras modestas que no cuentan con los equipos necesarios y optimos
para la realizacién de las rutinas.

Necesidades de Capital, para emprender en el negocio del gimnasio acuatico, el monto
de la inversién es elevado, para poder competir en el mercado del fitness en la ciudad
de Sucre, se necesita tener una instalacion confortable y ubicada en una zona
estratégica que capte la atencién de los clientes.

Desventaja en Costos independientemente de la Escala, para la realizacion del servicio,
la capacitacion del recurso humano es imprescindible porque es el componente principal
en la prestacion del servicio, por lo que habrd que incurrir en costos contantes de
capacitacion.

Los instructores al prestar el servicio, estan en contacto directo con los clientes por lo
gue debe invertirse en la preparacion y capacitacion del mismo, asimismo los gastos en
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sueldos y salarios de los mismos deben ser atractivos para lograr su permanencia en la
empresa, tomando en cuenta que la demanda de instructores es alta, debido a que en
la ciudad no existen instituciones de formacién especializadas en gimnasia.

Acceso alos Canales de Distribucion, el gimnasio acuatico al ser un servicio, no requerira
de una fuerte relacion con los canales de distribucion.

Politica Gubernamental, las restricciones estan dadas basicamente por los varios
requisitos previos a la iniciacion de un negocio, las leyes en materia tributaria y algunas
politicas gubernamentales que desmotivan a la inversionista a generar mas recursos y
contribuir al desarrollo del pais.

Los gimnasios especializados tienen un grado bajo para la entrada de nuevos

participantes que el know-how puede ser complejo si son nuevas modalidades de fitness.

2.2.2.4 Amenaza de productos sustitutos

Los gimnasios tradicionales son posibles sustitutos, porque ofrecen alternativas de
ejercitacién sin embrago estos gimnasios van dirigidos para las personas que ya realizan
algun tipo de actividad fisica y que no han sufrido ninguna lesion en el cuerpo, en cambio
la gimnasia acuatica, es apta para todas las personas incluso para aquellas que han
sufrido alguna lesién fisica.

Las escuelas de natacion también son consideradas como competencia por cuanto
ofrecen servicios realizados bajo el agua y es apta para todas las edades y que tengan
0 no lesiones fisicas.

Otro servicio sustituto, pero no directo son los spas que ofrecen un servicio de relajacion,
pero no de ejercitacion, sin embargo al tener precios relativos en el mercado y poder
satisfacer la misma necesidad es una amenaza hacia el gimnasio acuatico, el gobierno
tiene una fuerte campafia en la cual incita a la poblacién a practicar deporte y ejercicio
fisico, por esta razdn es que la mayoria de estos tienen un area de acondicionamiento
fisico con una serie de maquinas disponibles todo el tiempo. También muchas de las

personas suelen evitar los gimnasios ya que prefieren realizar ejercicio al aire libre.
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2.2.25 Rivalidad entre los competidores- competencia

+ Competidores numerosos o de igual fuerza, no existen gimnasios acuaticos en la
actualidad en la ciudad de Sucre, sin embargo hay servicios que podrian ser sustitutos
como ser los gimnasios tradicionales (tierra) y los spa.

%+ Al ser un servicio Unico en la ciudad no existe competidor directo, no podra haber
comparacion de precios, pero si se hara énfasis en la diferenciacion del servicio.

+ Lento crecimiento de la industria, en la ciudad de Sucre se ofrece servicios atendiendo
a la cultura de bienestar y salud, por lo que hay gimnasios que ofrecen actividades como
el spinning, cardiovasculares, etc. También se encuentran los spas que ofrecen servicios
de masajes reductores. Sin embargo aun se tiene cierto grado de desinformacién acerca
de las nuevas tendencias en ejercicios que atiendan el mercado del fitness.

% Altos costos fijos o de almacenamiento, el gimnasio acuatico requerird de costos altos
en servicios basicos y mantenimiento de las instalaciones.

% Ausencia de diferenciacion, los gimnasios en la ciudad de Sucre cuentan con instructores
en cada una de ellas que buscan llevar acabo las rutinas de la manera mas eficiente,

para lograr conseguir la fidelizacién de los mismos.

2.2.2.5.1 Andlisis de la Competencia

2.2.2.5.1.1 Gold Gym Freya

Este gimnasio se encuentra ubicado en la calle loa N° 751 los horarios de atencidn al cliente son

de 7am hasta 21:30 pm.

Para el servicio se cuenta con instructores para el gimnasio todo el dia y las demas técnicas en

los distintos horarios.

A las personas que se inscriben inmediatamente se les otorga un carnet que les servira para el

control de asistencia y el ingreso al recinto.
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TABLAN°1
TECNICA PRECIO MES
Gym + aerobic 85
Gym-+tae bo 85
Gym + aparatos 100
Todas técnicas 160

Fuente: Elaboracion propia

Servicios adicionales: Restaurant vegetariano, agua vitaminicos, venta de tabletas (aminoacidos,

anabdlicos, hormonas)

Sus instalaciones estan conformadas por 3 salas (gimnasio, tae- bo, aerobics y bafios de
parafina, 1 sala de estar, 3 bafios, 1 vestidor, 1 computadora, 1 equipo de musica, 1 refrigerador

y 1 vitrina)

2.2.2.5.1.2 Musclemag Gym

Este gimnasio cuenta con 2 gimnasios; uno ubicado en el centro de la ciudad (calle Junin esq.
Ravelo) y otro en el mercado campesino en la calle Hoschman. El andlisis se lo realizara en

conjunto puesto que maneja la misma politica y ofrece los mismos servicios.

Sus horarios de atencion son de 7 am a 10 pm ofrece los servicios de gimnasio tae-bo, y
aerobicos, los dos ultimos solo en horarios de la noche. Cuenta con un instructor todo el diay es

el encargado de ensefiar el uso de los equipos y proporcionar una dieta

En administracion se pude observar una vitrina exhibiendo trofeos y medallas que han obtenido,
asi como también tabletas como ser: energizantes naturales, aminoacidos anabdlicos y un

equipo de mdusica.
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TABLA N° 2

TECNICA PRECIO MES

Gimnasio 100
Tae Bo 100
Aerdbico 100

Fuente: Elaboracién propia
Se cuenta con un equipo de misica para mejorar el ambiente, cada uno de los gimnasios cuenta
con dos amplios ambientes, uno par maquinas y otro para aerébicos. El sistema de control de

asistencia se lo realiza mediante tarjetas que se lo entrega en el momento de la inscripcion.
2.2.2.5.1.3 Tiburén Gym

Esta ubicado en la calle Eduardo Berdecio N° 515, sus horarios de atencion son de 6 am, a 10
pm, ofrece los servicios de gimnasio con 3 instructores que cubren 3 turnos en todo el dia.

Sus disciplinas son: Aerobics y tae bo por las mafianas y hoches, acompafiado de asesoramiento

nutricional, los precios son los siguientes:

TABLA N° 3
TECNICA | PRECIO MES
Gym 80
Aerobics 80
Tae Bo 80
Ambos 100

Fuente: Elaboracion propia

El precio por dia es de Bs. 10 para las personas que no tienen continuidad por uno u otro motivo.
Para realizar las actividades de gimnasio cuenta con 2 salas amplias y otra sala para aerébicos

ubicado en la planta alta.

El gimnasio tiene 1 computadora, 1 teléfono y ofrece a la venta agua mineral.
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2.2.2.5.1.4 Elite Gym Fitness Club

Situado en la calle Junin frente al edificio central de la universidad, abre sus puertas de 7am
hasta 10 pm., se ofrece los servicios de gimnasio con el instructor todo el dia, tae bo, aerosalsa,

aerdbicos tiene instructores segun sus horarios.

Al inscribirse se otorga una ficha que sirve de control de asistencia.

TABLA N° 4
TECNICA | PRECIO MES
Gimnasio 100
Tae Bo 80
Aerosalsa 80
Aerobics 80

Fuente: Elaboracion propia

El precio por dia es de Bs. 15, también se ofrece para la venta tabletas (aminoacidos, anabdlicos,

cremas reductoras y licuados que son vitaminicos), buzos térmicos y accesorios deportivos.

Se tiene una sala para las diferentes técnicas y otra sala de gimnasio, ademas de contar con dos

bafios para los distintos sexos.

2.2.2.5.15 Piccolo Wellnes Club

Ademas de prestar servicios de wally y raquet, se ha implementado el gimnasio, se encuentra

en la calle Eliodoro Camacho N° 35, los horarios son de 7 am. Hasta 10 pm.

Para desempenfiar las actividades de gimnasio, se cuenta con diferentes salas donde estan los
equipos y maquinarias con instructor para todo el dia, siendo esta persona la encargada de
asesorar con la nutricién y dieta siendo esta persona la encargada de asesorar con la nutricion

y dieta a los clientes.

Para la venta se tiene galletas agua y multivitaminicos, aminoacidos, etc, ademas de

implementos para hacer deporte como toallas y guantes.

Uno para aerdbicos, tae bo, fae do, y otra para escaladores o spinning, los precios son los

siguientes:
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TABLA N°5
TECNICA PRECIO MES
Gimnasio 250
Aerobicos 250
Gym + Aerobicos 250
Escaladores- cardio 250
Spinning 250

Fuente: Elaboracién propia

2.2.25.1.6 Flex Gym

Esta ubicado en la calle Regimiento Charcas 16 de Infanteria, sus horarios de atencién son de

7 am, a 10 pm, ofrece los servicios de gimnasio con instructores que acompafian el servicio.

Sus disciplinas son: Apartos y aerobics por las mafianas y noches, los precios son los siguientes:

TABLA N° 6
TECNICA PRECIO MES
Aparatos 80
Aerobics 100

Fuente: Elaboracion propia

2.2.25.1.7 Go Fit Wellnes Club

Ubicado en la calle Camargo N° 2, este gimnasio cuenta con instructores que acompafan en las
diferentes disciplinas, se cuenta con asesor nutricional quien hace seguimiento semanal de las
dietas otorgadas a los clientes, cuenta con varias salas donde se encuentran los aparatos, cuenta

con un quiosco que proporciona comida saludable, tiene casilleros, duchas, vestuarios.

Sus horarios de atencién son de 6 de la mafiana a 10 de la noche, la forma de pago puede ser
en efectivo o con tarjeta de crédito, cuenta con diferentes promociones y descuentos de acuerdo

a la fecha y horario de atencion.
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TABLA N° 7
TECNICA PRECIO MES
Spinning 350
Fight Do 350
Zumba 350
Aerobics 350
Cardio 350
Aparatos 350

Fuente: Elaboracion propia

2.2.25.1.8 Fitness Club Megatlén Sucre

Ubicado en la calle Estados Unidos esq. Colombia, perteneciente a la cadena de gimnasios
Premier Fitness Club que se encuentra en El Alto, La Paz, Quillacollo, Cochabamba, Santa Cruz
y Montero, este gimnasio cuenta con instructores que acompafian en las diferentes disciplinas,
se cuenta con asesor nutricional quien hace seguimiento semanal de las dietas otorgadas a los
clientes, cuenta con varias salas donde se encuentran los aparatos, cuenta con un quiosco que
proporciona comida saludable, tiene casilleros, duchas, vestuarios, y por la comodidad del lugar

se puede estacionar en las afueras del gimnasio.

La forma de pago puede ser en efectivo o con tarjeta de crédito, cuenta con diferentes
promociones y descuentos de acuerdo a la fecha y horario de atencién, el gimnasio tiene horarios
de atencién de lunes a viernes de lunes a viernes de 6 am — 22 pm, sabados de 7 am — 16 pmy

domingos de 9 am — 13 pm.
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TABLA N° 8
TECNICA PRECIO MES
TRX suspension training 300
Zumba 300
Kranking 300
Aparatos 300
Fight Do 300
Cardio 300

Fuente: Elaboracién propia

2.2.2.5.1.9 Piscina Municipal Parque Bolivar

Ubicado en las inmediaciones del parque Bolivar, es actualmente administrado por la Jefatura
de Deportes del Gobierno Auténomo Municipal de Sucre, dicta clases para nifios, adolescentes

en horarios de la mafiana y tardes, y la mensualidad tiene un costo de Bs. 200.

2.2.2.5.1.10 Acuética de natacién

Dicta cursos de natacion de lunes a viernes, durante una hora y media; la mensualidad es Bs
300 y la matricula Bs 100.

Se recibe a nifios a partir de los cuatro afios de edad. La escuela se encuentra en la calle Padilla
N° 571. Los horarios de atencion son de 8:00 a 9:30; 9:00 a 10:30; de 10:00 a 11:30; de 11:00 a
12:30; de 14:00 a 15:30; de 15:00 a 16:30; de 16:00 a 17:30 y de 17:00 a 18:30.

2.2.2.5.1.11 Blue wellness center

Ubicado en la calle Avaroa N° 679, brinda servicios en sus piscinas atemperadas, sauna e
hidromasaje, oferta atencion d a partir de los 5 afios con la ensefianza de cursos de natacion con
una mensualidad de Bs. 300, asi también de zumba acuética para los adultos de lunes a viernes

de 10:30 a 12 y por las tardes de 19 a 20 horas el costo es de Bs. 350 la mensualidad.

Una vez analizado los cinco puntos de Porter se concluye que es una oportunidad factible el

establecer un negocio dirigido al fitness deportivo ya que los factores a tomar en cuenta como
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ingreso, competencia, clientes, estan ubicados junto con la industria en una etapa de crecimiento
en la cual la rentabilidad del negocio depende mucho de las estrategias tanto de marketing como

publicidad y también la oferta del servicio hacia los clientes.

2.2.3 INVESTIGACION DE MERCADOS

La encuesta se elabor6 tomando como base los objetivos de la investigacion, para la

implementacién de la empresa, se tomé en cuenta lo siguiente:
4+ Ordenar las preguntas empezando por la informacion basica, clasificacion y de
identificacion.

% Laredaccion para las preguntas deben ser claras y concisas.

e

Debe proporcionar la informacion necesaria para el proyecto.

4+ Debera codificarse para la transcripcion de resultados.

2.2.3.1 Definicién De La Muestra

Para la determinacion de la encuesta se ha utilizado la informacion de datos proporcionados por
el Instituto Nacional de Estadistica, o que se requiere conocer es el nUmero de encuestas que
necesita realizar para estimar el porcentaje de personas que estarian dispuestas a acceder al

servicio.

2.2.3.1.1 Determinacién del Tamafo de la Muestra

TABLAN°9

PROYECCION TOTAL POR ANOS CALENDARIO, SEGUN GRUPOS QUINQUENALES DE

EDAD
Rango de Edad Mujeres Hombres

De0Oail2 30416 30999
De 13 a 17 13600 12868
De 18 a 24 22020 20345
De 25 a 30 11201 10434
De 31 a 40 17126 15062
De 41 a 56 19719 15948
De 57 a 69 5614 4160
De 70 adelante 5646 3740

Total 125342 113556

Fuente.- Instituto Nacional de Estadistica 2012.
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El rango de edad para la elaboracion de la encuestas, estara comprendido entre los 13 a 69 afios
de edad.

Entonces la poblacion total para la muestra sera: 168.097 y la formula es la siguiente:

3 Z2XNXPxq
TEX(N-1)+ Z2 xPxgq

n

n = Ndmero de elementos o tamafio de la muestra

N = Numero de elementos de la poblacion o universo. (NUmero total = 168.097) que corresponde
a las personas comprendidas entre hombres y mujeres que viven en la ciudad de Sucre y que

estén comprendidos entre 13 a 69 afios de edad.

Z = Margen de confiabilidad o nivel de precisién que se requiere del estimado 95% expresado en

desviacion estandar (1,96)

E = Error de estimacién, o maximo de error posible por unidad 5%
P= Probabilidad de éxito 50% o 0,5 expresado en decimales

Q= Probabilidad de fracaso 50% o 0,5 expresado en decimales
Reemplazando en la formula:

3 (1,96)2 x 168.097 x 0,5 X 0,5
~(0,05)2(168.097 — 1) + (1,96)% x 0,5 X 0,5

n

3,8416 x 168.097 x 0,5 x 0,5

™= 00025 (168.097 — 1) + 38416 x 05X 05 03

2.2.3.2 Recolecciény Procesamiento de Datos

Las encuestas para determinar el grado de aceptacién sobre el servicio, se realizaran de forma
personal pidiendo al encuestado contestar de la manera mas sincera posible, con la finalidad de
obtener resultados reales, serdn parte de la encuesta las personas que vivan en la ciudad de
Sucre en lugares como gimnasios, facultades, centros de estética, etc. (Ver anexo 1)
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Una vez que se han efectuado las encuestas se ha procedido a realizar un analisis de cada una

de las preguntas contenidas en las mismas, que se detallan en el siguiente enunciado.

2.2.3.3 Andlisis e Interpretacion de los Resultados

2.2.3.3.1 Analisis del Resultado de la Encuesta

2.2.3.3.1.1 Asiste usted a un Gimnasio

GRAFICO N° 1

ASISTE USTED A UN GIMNASIO (MUJERES)

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de contingencia Asiste usted a un gimnasio - Género

Recuento

Femenino Total
Asiste Si 162 254
usted a un
gimnasio No 65 133
Total 227 387

Andlisis.- La encuesta realizada expone que el 71% de mujeres si asisten a un gimnasio y el

29% no asisten a un gimnasio.



GRAFICO N° 2

ASISTE USTED A UN GIMNASIO
(HOMBRES)

Fuente: Elaboracién propia

Tabla de contingencia Asiste usted a un gimnasio - Género

Recuento

Masculino Total
Asiste Si 106 254
usted a un
gimnasio No 54 133
Total 160 387
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Analisis.- Se expone también que el 66% de los encuestados hombres si asisten a un gimnasio,

mientras que el 34 % no asisten a un gimnasio.



2.2.3.3.1.2 Sisurespuesta es “NO” cuales las razones

GRAFICO N° 3

RAZON POR LA QUE NO ASISTE AL GIMNASIO

(HOMBRES)

11%

4%

H Falta de Tiempo H Costo
M Ubicacién H Lesiones Musculares o movilidad
H No le interesa H Otros

22%

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Género
Masculino

Falta de Tiempo 19
Costo 12
Ubicacién
Lesiones Musculares
o0 movilidad
No le interesa
Otros

Total 54
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Analisis.- Las razones por las que los encuestados no asisten al gimnasio, son por las siguientes

razones: en primer lugar el 35% por falta de tiempo, 22% no asiste por el costo

17% no asisten por problemas de movilidad o de lesiones musculares, 11% realizan otros

deportes, 11% no le interesa, y finalmente 4% no asiste por la ubicacién.
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GRAFICO N° 4

RAZON POR LA QUE NO ASISTE AL GIMNASIO
(MUJERES)

H Falta de Tiempo

H Costo

i Ubicacién

M Lesiones Musculares o movilidad
M Otros

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Género
Femenino

Falta de Tiempo 19
Costo 17
Ubicacién 11
Lesiones Musculares 14
o movilidad
Otros 4

Total 65

Andlisis.- En el caso de las mujeres se puede observar que el 29% no asiste a un gimnasio por
falta de tiempo, 26% por el costo del servicio, 22% no asisten por problemas de movilidad o
lesiones, 17% no asiste por la ubicacion del gimnasio el 6% por otras razones o realizan otros

deportes.
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2.2.3.3.1.3 Silarespuesta es “Sl” sefiale las razones

GRAFICO N° 5

RAZON POR LA QUE SI ASISTE AL GIMNASIO
(HOMBRES)

7% 5%

H Cuidar su salud

H Cuidar su apariencia fisica
i Por Hobby

H Distraccion

H Otros

Fuente: Elaboracién propia

Recuento Género
Masculino

Cuidar su salud 30
Cuidar su apariencia 42
fisica
Por Hobby 21
Distraccion 8
Otros 5

Total 106

Andlisis.- Los datos obtenidos de la encuesta realizada, concluyen que el 40% de los hombres
acuden por cuidar su apariencia fisica, mientras que el 28% lo hace por cuidar su salud, 20%
acuden al gimnasio por hobby, 7% acuden al gimnasio por distraccion igual que el 5% asiste por

razones diferentes.
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GRAFICO N° 6

RAZON POR LA QUE SI ASISTE AL GIMNASIO
(MUJERES)

3%

H Cuidar su salud H Cuidar su apariencia fisica
i Por Hobby H Distraccion
M Otros

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Género
Femenino

Cuidar su salud 47
Cuidar su apariencia 68
fisica
Por Hobby 25
Distraccion 18
Otros 4

Total 162

Andlisis.- Los datos obtenidos de la encuesta realizada, concluyen que el 42% de las mujeres

gue asisten al gimnasio lo hace por cuidar su apariencia fisica, 29% de las mujeres acuden por

cuidar su salud, 15% lo hace por hobby, 11% lo hace por distraccién y finalmente 3% acude por

otras razones.



2.2.3.3.1.4 A cual gimnasio asiste usted actualmente

GRAFICO N° 7

A CUAL GIMNASIO ASISTE USTED ACTUALMENTE

H Megatlon H Go Fit Wellnes Club  Piccolo Wellnes
H Elite Fitnes Club H Tiburon Gym H Flex Gym

H Gold Gym Freya M Muscelamg Gym  H Otros

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

Recuento Frecuencia valido
Piccolo Wellnes 51 19,0
Go Fit Wellnes Club 46 17,2
Megatlén 44 16,4
Elite Fitnes Club 28 10,4
Flex Gym 26 9,7
Gold Gym Freya 24 9,0
Muscelamg Gym 22 8,2
Tiburén Gym 15 5,6
Otros 12 4,5

Total 268 100,0
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Analisis.- De los datos obtenidos mediante la encuesta se puede observar que el 19% de los

gue asisten a un gimnasio lo hacen Piccolo Wellnes, en segundo lugar con el 17,2% asisten a
Go Fit Wellnes Club, 16,4% asisten a Megatlon, 10,4% frecuentan Elite Fitnes Club, 9,7% acuden
a Flex Gym ,9% asisten a Gold Gym Freya, 8,2% lo hacen a Musclemag Gym, 5,6% acuden a

Tiburén Gym, finalmente 4,5% acuden a otros gimnasios de la ciudad.
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2.2.3.3.1.5 Quétipo de actividad fisica realiza en el gimnasio

GRAFICO N° 8

QUE TIPO DE ACTIVIDAD REALIZA EN EL
GIMNASIO (HOMBRES)

5%

N,

H Aerobics H Resistencia muscular i Potencia muscular

H Fight Do M Spinning M Kick Boxing

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Género
Masculino

Potencia muscular 36
Resistencia 33
muscular
Spinning 14
Fight Do 10
Kick Boxing 8
Aerobics 5

Total 106

Analisis.- De los datos se puede observar que la actividad preferida de los hombres con el 34%
es la potencia muscular, 31% que lo hacen por resistencia muscular, un 13% realiza spinning,

un 9% realiza fight do, 8% realiza kick boxing, finalmente un 5% realiza aerobics.



GRAFICO N° 9

QUE TIPO DE ACTIVIDAD REALIZA EN EL
GIMNASIO (MUJERES)

H Aerobics H Pilates

M Fight Do HETaebo H Spinning

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Género
Femenino
Spinning 56
Aerobics 47
Taebo 27
Pilates 16
Fight Do 16
Total 162
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Andlisis.- La actividad preferida para las mujeres es el spinning con el 34%, un 29% prefiriere

realizar aerobics, 17% realiza taebo, 10% practica figth do al igual que un 10% pilates.



2.2.3.3.1.6 Como califica usted el servicio del gimnasio al que asiste

GRAFICO N° 10

COMO CALIFICA AL GIMNASIO QUE
ASISTE (EQUIPOS)

H Muy Bueno HBueno B Regular

Fuente: Elaboracion propia

11%

>

Recuento | Frecuencia
Muy Bueno 28
Bueno 129
Regular 111
Total 268
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Andlisis.- Se puede observar que la calificacion de los encuestado hacia los gimnasios a los que

asisten en lo referente a los equipos que éstos ofertan, el 48% mencionan que son buenos, 41%

mencionan que los equipos se encuentran en estado regular y 11% mencionan que los equipos

de los gimnasios son muy buenos.
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GRAFICO N° 11

COMO CALIFICA AL GIMNASIO QUE
ASISTE (INSTRUCTORES)

5%

»

H Muy Bueno HEBueno & Regular HMalo

Fuente: Elaboracién propia

Recuento | Frecuencia
Muy Bueno 23
Bueno 108
Regular 124
Malo 13
Total 268

Andlisis.- Se puede observar que la calificacion de los encuestado hacia los gimnasios a los que
asisten en lo referente a los instructores que imparten las clases es regular con 46%, seguido de
40% que lo califican como bueno, 9% califican a los instructores como buenos y finalmente 5%
consideran el servicio del instructor malo.

GRAFICO N° 12

COMO CALIFICA AL GIMNASIO AL QUE
ASISTE (SERVICIOS)

13%

v

H Bueno HRegular i Malo

Fuente: Elaboracién propia



Recuento Frecuencia
Bueno 34
Regular 163
Malo 71
Total 268

71

Andlisis.- En lo concerniente a los servicios adicionales en el gimnasio como por ejemplo

cafeteria, estacionamiento en un 61% es calificado como regular, en un 26% como malo y el 13%

como bueno.

GRAFICO N° 13

COMO CALIFICA AL GIMNASIO AL
QUE ASISTE (LIMPIEZA)

H Bueno HRegular i Malo

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Frecuencia
Bueno 204
Regular 54

Malo 10
Total 268

Analisis.- Los datos obtenidos de la encuesta referente a la limpieza de los gimnasios a los que

asisten muestran que en un 76% el servicio de limpieza es bueno, 20% como regular y finalmente

4% califica el servicio de limpieza como malo.



GRAFICO N° 14

COMO CALIFICA AL GIMNASIO QUE
ASISTE (UBICACION)

H Malo HRegular HBueno

Fuente: Elaboracién propia

Recuento | Frecuencia
Bueno 28
Regular 186
Malo 54
Total 268

72

Analisis.- La ubicacion del gimnasio para los encuestados, expone en un 69% que es regular,

20% la ubicacidn es buena y finalmente un 11% la ubicacién de los gimnasios es malo.

GRAFICO N° 15

COMO CALIFICA AL GIMNASIO QUE

ASISTE (HORARIO)

5%

\

HBueno HRegular  Malo

Fuente: Elaboracion propia
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Andlisis.- Los encuestados exponen que un 62% los horarios son regulares, un 33% son buenos

0 cédmodos y un 5% mencionan que el horario en los gimnasios es malo.

2.2.3.3.1.7 Ha odio usted hablar sobre el servicio de Gimnasio Acuatico

GRAFICO N° 16

HA OIDO HABLAR DE UN GIMNASIO
ACUATICO

No
46%

HSi HNo

Fuente: Elaboracion propia

Recuento | Frecuencia
Si 208
NO 179
387

Analisis.- Los datos obtenidos a través de la encuesta realizada muestran que el 54% de los
encuestados que hacen a 208 personas mencionan que no habian oido hablar acerca de los
servicios de un gimnasio acuatico, mientras el 46% que hacen a 179 personas mencionan que
no oyeron acerca de un gimnasio acuatico.



2.2.3.3.1.8 Le interesariarealizar actividades fisicas en un Gimnasio Acuatico

GRAFICO N° 17

LE INTERESARIA ASISTIR A UN
GIMNASIO ACUATICO (ASISTEN A UN
GIMNASIO)

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Frecuencia
Sj 275
No 112
387
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Analisis.- Los datos obtenidos mediante la encuesta, muestran que un 71% esté interesado en

realizar actividades acuaticas, mientras que el 29% no esta interesado en asistir a un gimnasio

acuatico.
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2.2.3.3.1.9 Con qué frecuencia asistiria usted a un centro de Gimnasia Acuética

GRAFICO N° 18

CON QUE FRECUENCIA ASISTIRIA AL GIMNASIO
ACUATICO

Ocasionalmente
Cada mes 4%
—

5%

Fines de
semina Diariamente
15% 39%

Tres veces
semana
22%

Dos veces por
semana
15%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de contingencia Con qué frecuencia asistiria a un gimnasio acuatico

Recuento
Le interesaria asistir a un
gimnasio acuatico Total
Si No
Con que Diariamente 106 30 136
frecuencia
asistiria a un Eg;;ﬁges por 42 8 50
gimnasio
acuético Tres veces por 61 0 61
semana
Fines de 40 65 105
semana
Cada mes 15 8 23
Ocasionalmente 11 1 12
Total 275 112 387

Analisis.- Los encuestados asistirian al gimnasio acuatico de forma diaria con 39%, un 15%
acude tres veces a la semana, 22% dos veces por semana, 15% los fines de semana, 5% cada

mes y 4% ocasionalmente.
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2.2.3.3.1.10 Sefale los dias en los que usted asistiria al Gimnasio Acuético

GRAFICO N° 19

CON QUE FRECUENCIA ASISTIRIA AL GIMNASIO
ACUATICO
Domingo
Sabado 2% Lunes
13% 20%

Viernes
13%

Martes

23%
Jueves

15%

Miercoles
14%

Fuente: Elaboracion propia

| Recueno | precuencia

Lunes 55
Martes 62
Miércoles 39
Jueves 41
Viernes 35
Sabado 36
Domingo 7

Andlisis.- Los datos obtenidos acerca de los dias de asistencia en el gimnasio acuatico, muestra
gue el dia martes seria el mas frecuentado con 23%, un 20% asistiria el dia lunes, el 15% el dia
jueves, 14% el dia miércoles, 13% el dia viernes, 13% dia sabado y un 2% asistira en dia

domingo.



2.2.3.3.1.11 Cual seria el horario en el que asistiria al centro de Gimnasia Acuatica

GRAFICO N° 20

CUAL SERIA EL HORARIO EN EL QUE ASISTIRIA AL
GIMNASIO ACUATICO

B De 6:30a7:30 am

H De 8:00 a 9:00 am

m De 9:30a 10:30 am

M De 11:00 2 12:00 am

B De 14:00 a 15:00 pm

B De 15:30a216:30 pm
De 17:00 a 18:00 pm

De 18:30a19:30 pm

Fuente: Elaboracion propia
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Recuento
Cudl es su ocupacion
Le interesaria realizar | Estudiante Empleado Empleado
actividades en gym de Estudiante | dependiente | dependiente | Negocio Labores
acuatico secundaria | universitario publico privado propio | Docencia | de casa | Total

De 6:30 a 0 0 6 9 12 4 4 35
7:30 am
De 8:00 a 9 13 6 6 0 0 4 38
9:00 am
De 9:30 a 0 18 6 0 0 0 2 26
10:30 am
De 11:00 a 6 10 6 0 6 0 6 34

Si 12:00 am
De 2:00 a 17 16 5 0 0 0 0 38
3:00 pm
De 3:30 a 17 4 6 0 6 0 2 35
4:30 pm
De 5:00 a 9 8 0 0 0 0 10 27
6:00 pm
De 6:30 a 4 10 8 10 4 6 0 42
7:30 pm

Total 62 79 43 25 28 10 28 275

Analisis.- Los encuestados muestran una preferencia del horario de asistencia en un 15% de
18:30 a 19:30 pm, el 14% de 14:00 a 15 pm, el 14% de 8:00 a 9:00 am, el 13% de 6:30 a 7:30
am, 13% de 15:30 a 16:30 pm, 12% de 11:00 a 12:00 am, y finalmente 10% de 17.00 a 18:00

pm.
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2.2.3.3.1.12 Qué tipos de actividades fisicas le gustaria practicar en el Gimnasio
Acuético
GRAFICO N° 21

QUE ACTIVIDADES REALIZARIA EN EL GIMNASIO ACUATICO

M Aerobic acuatico

M Baile acuatico

m Rehabilitacion acudtica

M Boxeo acuatico

M Tonificacion en el agua

M Caminar y trotar en el agua
M Aquaerobic con step

M Aqualudica

Entrenamiento en circuito

® Hydro yoga
M Hydro spinning

Hydro treeking

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de contingencia Que tipo de actividad le gustaria hacer en gym acuatico * Cual es su
ocupacion * Le interesariarealizar actividades en gym acuético

Recuento
Cuél es su ocupacién
Le interesaria Estudiante Empleado | Empleado
realizar actividades de Estudiante depend. depend. | Negocio Labores
en gym acuatico secundaria universit. publico privado propio | Docencia | de casa | Total
Aerobic acuatico 12 8 6 0 0 0 0 26
Baile acuético 6 16 0 0 0 0 0 22
Rehabilitacion 0 0 0 8 12 2 6 28
acuatica
Boxeo acuético 9 17 0 4 0 0 0 30
Tonificacién en 0 0 4 4 0 2 6 16
el agua
Caminar y trotar 6 3 7 0 0 0 2 18
en el agua
Aquaerobic con 6 14 4 3 0 0 0 27
step
Aqualddica 0 0 0 0 8 0 4 12
Entrenamiento 9 5 4 0 0 0 0 18
en circuito
Hydro yoga 4 2 5 3 4 0 1 19
Hydro spinning 6 8 4 5 0 4 3 30
Hydro treeking 10 11 6 2 0 0 0 29
Total 275
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Analisis.- Los datos obtenidos en la encuesta realizada muestran que un 11% realizaria hydro
spinning, un 11% elegiria realizar hydro treeking, el 10% aquaerobic con step igual que
rehabilitacion acuatica, un 9% tonificacién en el agua, 8% baile acuatico, 7% realizarian
entrenamiento en circuito, hydro yoga, boxeo acuatico, 6% aerobic acuatico, y un 4% de los

encuestados realizaria aqualudica.

2.2.3.3.1.13 Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en el Gimnasio Acuatico

GRAFICO N° 22

QUE SERVICIOS ADICIONALES LE GUSTARIA EN EL
GIMNASIO ACUATICO

Ropa deportiva
y accesorios
17%

Estacionamiento
propio
5%

Guia nutricional
45%

Cafeteria
24%

Fuente: Elaboracion propia

Recuento Frecuencia
Guia nutricional 125
Cafeteria 65
Sauna 25
Estacionamiento propio 13
Ropa deportiva y accesorios 47
275

Analisis.- Los servicios adicionales que los encuestados quisieran es en primer lugar con el 45%
contar con un guia nutricional, el 24% quiere el servicio de cafeteria, 17% de ropa deportiva y

accesorios, 9% quisieran contar con un sauna, y un 5% requiere estacionamiento propio.



2.2.3.3.1.14 Cuénto estaria dispuesto a pagar por un mes de servicio en el Gimnasio
Acuético

GRAFICO N° 23

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR
POR UN MES DE SERVICIO

Entre 200 y
250
Entre 301 a 18%
350
35%

tre 251 a
300
47%

Fuente: Elaboracién propia

Recuento Frecuencia
Entre 200 y 250 51
Entre 251 a 300 129
Entre 301 a 350 %

275

Analisis.- El costo que estaria dispuesto a pagar por el servicio de forma mensual el encuestado

oscila entre los Bs. 251 a 300 con un 47% de aceptacién, 18% pagaria entre Bs. 200y 250 y el
35% pagaria por un mes de servicio entre Bs. 301 a 350.

80
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2.2.3.3.1.15 Usted preferiria realizar el pago del servicio

GRAFICO N° 24

USTED REALIZARIA EL PAGO

Diario
13%

Semanal
16%
Mensual
62%

Fuente: Elaboracion propia

Recuento | Frecuencia
Diario 3
Semanal 45
Quincenal 24
Mensual 170

275

Analisis.- Las personas encuestadas en un 62% mencionan que preferirian hacer el pago del
servicio de gimnasio acuatico en forma mensual, el 16% haria el pago en forma semanal, 13%
en forma diaria y 9% de los encuestados quisiera pagar de forma quincenal.
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2.2.3.3.1.16 Sefiale el medio de comunicacién por el que usted conoce o se informa de
los servicios

GRAFICO N 25

SENALE LOS MEDIOS DE COMUNICACION POR LOS QUE
SE INFORMA DE LOS SERVICIOS

Television
8%

Periodicos

15%
Radio

Recomendacion

de amigos
Panfletos 16%
3%
Fuente: Elaboracion propia
Recuento Frecuencia

Television 23
Radio 37
Revistas 18
Recomendacion de amigos 45

Panfletos 9
Redes sociales 102
Periddicos 41
275

Analisis.- Los datos obtenidos de la encuesta realizada acerca del medio de comunicacion
sefialan que el 37% se informa de los servicios por las redes sociales Facebook, twiter, whatsapp,
etc., 16% por recomendacion de amigos, 15% por los periddicos,14% por emisoras radiales, 8%

por la television y un 3% por panfletos.



2.2.3.3.1.17 En qué rango de edad se encuentra actualmente

GRAFICO N° 26

RANGO DE EDAD

De 41 a 56 De13a1l7
12%

22%

De31a40
15%

De18a24
25%

Fuente: Elaboracion propia

Tabla de contingencia En que rango de edad se encuentra actualmente *

Género
Recuento
Género
Masculino | Femenino Total

En que rango de De 13 a 17 42 45 87
edad se encuentra De 18 a 24 08 67 95
actualmente

De 25a 30 36 45 81

De 31 a 40 24 35 59

De 41 a 56 20 27 47

De 57 10 8 18

adelante
Total 160 227 387
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Analisis.- Los datos obtenidos por medio de la encuesta a los hombres, muestran que el 25%

encuestados se encuentran en un rango de edad de 18 a 24 afios, un 22% se encuentran entre

los 13 a 17 afos, el 21% se encuentran entre 25 a 30 afios, un 15% de los encuestados se

encuentran entre 31 y 40 afios, 41 a 56 afios ocupan el 12% vy finalmente el 5% de los

encuestados se encuentran entre la edad de 57 adelante.



2.2.3.3.1.18 Cuél es su profesion y/o su ocupacién

GRAFICO N° 27

CUAL ES SU OCUPACION ACTUAL

Labores de casa
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Fuente: Elaboracion propia

21%

Recuento Frecuencia
Estudiante de secundaria 83
Estudiante universitario 119
Empleado dependiente 47
publico
Empleado dependiente 34
privado
Negocio propio 45
Docencia 12
Labores de casa 47

387

Estudiante
universitario

31%
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Analisis.- La ocupacion de los encuestados en un 31% corresponde a estudiantes universitarios,

un 21% corresponde a estudiantes de secundaria, seguido de un 12% que tienen un negocio

propio, un 12% corresponde a empleados dependientes publicos,12% labores de casa 9% son

empleados dependientes privados , 3% corresponden a docentes.
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2.2.3.3.1.19 En cual de los géneros se encuentra usted

GRAFICO N° 28

GENERO

Masculino
41%

Femenino
59%

Fuente: Elaboracion propia

Recuento | precyencia

Masculino 160
Femenino 227
387

Andlisis.- De los datos obtenidos mediante la encuesta se puede observar que el 59%
corresponden al género femenino, y el 41% de los encuestados corresponden al género

masculino.

DISENO DE LA ENTREVISTA A LOS PRINCIPALES COMPETIDORES

1. ¢Cuales son las dos caracteristicas mas importantes que usted identifica en sus
clientes actuales?

¢, Cuales son los factores mas importantes de diferenciacion de su servicio?

A quiénes considera sus principales competidores y porque?

¢, Cudles son los problemas mas importantes que haya tenido su negocio?

¢, Qué razones cree usted que tiene para hacer uso de su servicio?

¢, Cudl es la promocién que les ha permitido captar un mayor namero de clientes?

¢, Qué medio de publicidad a menudo utiliza para difundir su servicio?

© N o g bk~ w D

¢ Considera que sus precios estan al alcance de un grupo reducido de clientes o a una

gran mayoria? ¢Por qué?..



10.
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¢ Considera que la ubicacion de su negocio es un factor determinante en el éxito de su
empresa?

Cual de las siguientes estrategias considera que su empresa aplica:

v’ Liderazgo en costos
v Diferenciacién

v Enfocado en un nicho de mercado

RESULTADOS OBTENIDOS DE LA ENTREVISTA A POSIBLES COMPETIDORES

La encuesta fue aplicada a 3 de los posibles y principales competidores (Picollo, Go Fit,

Megatlon) y las conclusiones fueron obtenidas fueron las siguientes:

>

Los principales clientes de estos negocios se caracterizan por tener poder adquisitivo y
la necesidad de mantenerse en forma.

Los factores de diferenciacion del servicio son: calidad y variedad, las razones que los
clientes tienen para hacer uso de sus servicios son: la calidad a todo nivel, tanto en la
estructura, en los equipos, el personal y el horario ofrecido.

Los medios de publicidad utilizados son: televisién local, revistas, redes sociales y la
experiencia de los clientes.

El éxito de este negocio se deriva de la ubicacidn estratégica. La estrategia empleada
por estos negocios esta enfocada a un nicho de mercado en la ciudad de Sucre.

CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS

+

Las caracteristicas principales en la mayoria de las personas encuestadas, son aquellas
que pertenecen al sector econémicamente activo de la ciudad de Sucre y se encuentran
en el rango de edad de 13 afios en adelante.

Del total de las personas encuestadas el 71% estarian dispuestas a realizar actividades
fisicas en un gimnasio acuatico, es decir existe una demanda potencial.

Las razones principales por las cuales asistirian son: por cuidar su salud y su apariencia
fisica.

Una de las razones determinantes para que una persona no realice ninguna actividad es
por falta de tiempo, el costo del servicio y por tener alguna lesién o malestar que impida
realice el ejercicio de manera tradicional.

La frecuencia de asistencia del gimnasio acuatico es de lunes a viernes en horarios

desde las 6:30 a 12:00 en las mafianas, y de 2:00 a 19:30 por las tardes.
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Entre las actividades fisicas optadas por los encuestados, para ser realizadas en el
gimnasio acuatico se tiene: Hydro spinnig, hydro treeking, ademéas de aquellas que
contengan algun aparato para ser desarrollado dentro del agua.

Los servicios adicionales que mas acogida tienen por parte de los clientes potenciales,
es el guia nutricional, y la cafeteria con alimentos saludables.

El precio que la mayoria de encuestados esta dispuesto a pagar es de 300 por una
sesion de una hora en un gimnasio acuatico, realizando un pago mensual en efectivo.
Los medios de comunicacion mas utilizados por los encuestados para informarse sobre
algun servicio son: prensa e internet, los mismos que se podran en consideracién para

hacer conocer el gimnasio acuatico.

RECOMENDACIONES

Para que el gimnasio, salga de la misma rutina que ofrecen los gimnasios tradicionales

crearemos un Nuevo Gimnasio con técnicas y ejercicios acuaticos que va a satisfacer las

necesidades de los clientes ya que estos serdn mas eficientes que los ejercicios tradicionales

por lo cual recomendamos:

+
+

#

Dar a conocer lo beneficios de los ejercicios acuaticos.

Lograr captar la atencién del cliente mediante una buena publicidad.

Realizar un seguimiento de todas las actividades que se realicen dentro de las
instalaciones.

Ofrecer un servicio de calidad.

Mantener un buen precio de mercado.

Desarrollar estrategias que permitan ganar clientes potenciales la fidelidad de los

actuales.



2.2.4 ANALISIS FODA
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FORTALEZAS DEBILIDADES
% Servicio innovador, Unico en la + Altos costos de inversion para la
ciudad infraestructura
+ Buenas Instalaciones + Falta de capital y financiamiento
4+ Oferta de disciplinas fisicas propio
modernas
% Servicio con equipos de Ultima
tecnologia acorde a los servicios
% Seleccion del personal altamente
especializado, eficiente y dinamico
% Alto nivel en la calidad del servicio
hacia el cliente
%+ Mercado, con posibilidad de
crecimiento
% Horarios flexibles de servicio
+ Posibilidad de ampliacién a servicios
adicionales de acuerdo a las
necesidades de los clientes
% Lograr una mayor diferenciacion del
servicio para que sea mas exclusivo
% Incluir a adultos mayores y nifios
OPORTUNIDADES AMENAZAS
£ Mercado no explotado en el sector + Instructores con fuerte poder de
del fithess negociacion al no existir institucion
%+ Buena practica y habito hacia el de especializacion en gimnasia
entrenamiento fisico acuatica.
% Alto nivel de sedentarismo por falta + Actividades sustitutivas a la nuestra
de tiempo existente en la ciudad gimnasios,
+ Necesidad de las personas de verse spas, etc.
y sentirse bien %+ Incremento de impuestos por parte
+ No existe competencia directa. del gobierno.
% Publico de sectores cercanos se + Fijacion de precios por parte de los
podrian sumar. servicios sustitutos
+ Los equipos e insumos se los puede + Enfrentar la resistencia al cambio
adquirir dentro del pais que implica un servicio innovador.
+ Posibilidad de imitacion.
+ No hay un antecesor en la ciudad de

Sucre que nos sirva de guia
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CAPITULO IlI

3 PROPUESTA DEL PLAN DE EMPRESA PARA UN GIMNASIO
ACUATICO

Capital Aquagym & Wellness , es un centro de gimnasia acuatica que estara ubicado en la calle
Genoveva Rios casi esquina Narciso Campero, zona Huallparrimachi , esta enfocado a hombres

y mujeres de 13 afios en adelante que viven en la ciudad de Sucre.

El servicio que ofrece basicamente es la relacion de ejercicios en el medio acuatico. Las sesiones
duran una hora y estan dirigidas por un instructor que disefian sus clases acorde a las

capacidades de los clientes.

3.1 PLAN DE OPERACIONES

En el plan de operaciones se analizara las caracteristicas y técnicas funcionales del Gimnasio

Acuatico, como también la ubicacion geografica del mismo.

3.1.1 LOCALIZACION

Realizada la investigacion de mercados se pudo observar que un 6% de los encuestados
hombres que actualmente no asisten al gimnasio es por la ubicacion de los mismos, y se puede

observar que el 17% de las mujeres no lo hace por la misma razon.

Se pudo observar también que la preferencia de asistencia de los encuestados a los gimnasios
es diversa y no asi concentrada en el centro de la ciudad es méas valorada la calidad del servicio

a la ubicacion.

La localizacion del terreno se encuentra en la ciudad de Sucre, Calle Genoveva Rios casi Esq.
Narciso Campero, Zona Huallparrimachi, puesto que ya se cuenta con la adquisicion del terreno
en una superficie de 350 metros y sera del aporte de uno de los socios del proyecto. El terreno
cuenta con servicios publicos necesarios como ser: agua potable, electricidad, pavimentacion,

teléfono, internet entre otros.
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El gimnasio acuatico esta ubicado en una zona comercial ampliamente concurrida, y de facil
acceso a los clientes que en su mayoria seran estudiantes de colegio, universidad, empleados
publicos y privados, que podrian optar por el servicio publico (micros, taxis, etc.) lo que permitira
un mayor nimero de personas se percate de la existencia del gimnasio y facilitara la captacion

de demandantes de este tipo de servicio.

FIGURA N° 3
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FIGURA N° 4

LOCALIZACION DEL GIMNASIO ACUATICO

Fuente: Google Maps

3.1.2 DETERMINACION DE LA DEMANDA

El tamafio y la capacidad se determinardan tomando en cuenta la porcién de la demanda

insatisfecha y la dimension con la que cuenta el terreno para la instalacion del gimnasio acuatico.
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DEMANDA POR HORA DE LOS USUARIOS HACIA EL GIMNASIO ACUATICO

Tabla de contingencia En que horarios asistiria al gimnasio acuatico * Cual es su ocupaciéon * Le interesaria

realizar actividades en gym acuético

Recuento
Cual es su ocupaciéon
Le interesaria Estudiante Empleado Empleado
realizar actividades de Estudiante | dependiente | dependiente | Negocio Labores
en gym acuatico secundaria | universitario publico privado propio Docencia | de casa Total

De 6:30 a 7:30 0 0 6 9 12 4 4 35
am
De 8:00 a 9:00 9 13 6 6 0 0 4 38
am
De 9:30 a 0 18 6 0 0 0 2 26
10:30 am
De 11:00 a 6 10 6 0 6 0 6 34

Si 12:00 am
De 2:00 a 3:00 17 16 5 0 0 0 0 38
pm
De 3:30 a 4:30 17 4 6 0 6 0 2 35
pm
De 5:00 a 6:00 9 8 0 0 0 0 10 27
pm
De 6:30 a 7:30 4 10 8 10 4 6 0 42
pm
Total 275

El terreno tiene una superficie de 350 mts. cuadrados, la superficie a ser construida es de 345

mts., el mismo servirad para una futura ampliacion.

El mercado de la demanda de gimnasia acuética esta conformado por los habitantes de la ciudad
de Sucre y de quienes lo visitan para los cuales es importante el cuidar su aspecto corporal asi
como su salud mediante el ejercicio fisico, sus caracteristicas se basan en que son personas de

ingresos medios - altos y que gustan del ejercicio fisico o de cuidar su salud.

Para la determinacion de la demanda futura se realiz6 sobre la base de nimero de personas que
asistiran al gimnasio acuético, es decir segun las encuestas realizadas se determiné que un total

de 275 personas estarian dispuestos a asistir al gimnasio acuatico por dia.

El gimnasio acuatico consta de dos piscinas de 10x6 mts. cada uno y con una profundidad de
1,80 mts. mismas que tienen una capacidad para instalar 35 maquinas de hydrospinning e
hydrotreeking por cada una de las piscinas y en caso de ser las actividades sin equipos y solo

accesorios, podran acceder de 40 a 50 personas por cada piscina comodamente situadas.

Resultado de la encuesta a la interrogante ¢ usted asistiria a un gimnasio acuatico? Se obtuvo
gue un 71% estaria dispuesto es decir 275 personas por dia, lo que haria un aproximado de 34
personas por hora.
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Segun la encuesta también se determind la preferencia de asistencia en los horarios tanto en el

turno de la mafiana como en el turno de la tarde, siendo un minimo de asistencia de 26 personas

y un maximo de 42 personas en horas pico.

Cada una de las piscinas estara separadas por una barra que las dividira en dos, esto para poder

realizar dos rutinas en cada una de las piscinas simultaneamente.

3.1.3

ANALISIS DE LA OFERTA

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes (productores) estan

dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. Clasifica la oferta de la

siguiente manera: oferta real, oferta potencial y oferta proyectada. (Baca G. , Evaluacién de
Proyectos, 2006)

+ La oferta de servicios del gimnasio acuatico consiste en un conjunto o rutina de ejercicios

3.1.4

que se los realiza en el medio acuatico, junto con algunos servicios adicionales como ser
servicio de cafeteria y atencidn nutricional personalizada.

La oferta en laindustria de fithess es diversa puesto que se cuenta con varias alternativas
gue podrian ser sustitutos en el mercado de la ciudad de Sucre, como por ejemplo los
gimnasios y las escuelas de natacién, que realizan rutinas similares a las ofertadas por
el gimnasio acuético donde la diferencia se marca en que se ofrece un servicio donde se
observara un mejor resultado con menor esfuerzo y en menor tiempo, los gimnasios
tradicionales ofertan el servicio en el medio terrestre y el gimnasio acuatico lo oferta en
el medio acuatico, un servicio innovador al ser el primer establecimiento con estas
caracteristicas en la ciudad de Sucre.

Otros servicios ofertados en la ciudad de Sucre que podrian ser sustitutos son los centros
de estética spa, centros de masajes reductores entre otros, sin embargo el gimnasio
acuatico al brindar el servicio aplicara el servicio hacia el alcance del bienestar fisico-
mental puesto que al estar inmersos en el agua, se obtiene la tranquilidad y relajacién,
consiguiendo eliminar el estrés de una forma natural y préactica, el mejor método para

conseguirlo es mediante una rutina de ejercicio como la gimnasia acuatica.

INGENIERIA DEL PROYECTO

Para la ingenieria del proyecto se detalla la maquinaria y equipos necesarios para la construccién

de la piscina, asi como los equipos y accesorios necesarios para el desarrollo de las rutinas de
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ejercicios, se determinara la caracteristica de la edificacion y la distribucion dentro del gimnasio,
optimizando el uso del area del terreno.

3.1.4.1 Material de construcciéon infraestructura

Las caracteristicas de las instalaciones y los servicios anexos de la piscina deben garantizar la
prevencién de riesgos sanitarios, accidentes y favorecen el bienestar de los usuarios. (Colado &
Moreno, 2005)

3.1.4.1.1 Caracteristicas de las instalaciones

Las superficies de todos los elementos que integran las instalaciones y los equipos de la piscina
deben ser de materiales resistentes a los agentes quimicos, de color claro y de facil limpieza y

desinfeccion.

Los pavimentos, las escaleras, deben construirse con materiales antideslizantes. Los pavimentos
deben estar dotados de desagues y su disefio debe garantizar la inclinacion suficiente para evitar
la formacion de charcos.

En todas las areas y dependencias de las instalaciones debe disponerse de suficientes puntos
de iluminacién para permitir desarrollar la actividad a que se destinan.

3.1.4.1.2 Disefio de lapiscina

La piscina debe proyectarse y construirse adoptando las medidas adecuadas para:

a) Limitar la aportacién de contaminantes al agua de las piscinas mediante, la disponibilidad de
vestuarios y servicios sanitarios adecuados para los clientes, en funcion de su capacidad

maxima.

b) Eliminar la contaminacién residual, el disefio debe prever unos acabados de pavimentos y

revestimientos que permitan una limpieza y desinfeccién eficaz.

Con el fin de garantizar una buena condicién higiénica sanitaria de la piscina es importante la

colaboracion de los clientes a los que debe informarse a través de las normas de uso interno.

Para la realizacion de los ejercicios acuaticos propuestos se necesitara una piscina de

profundidad a desnivel de 1,10m a 1,50m, la temperatura recomendable es de 25° a 31°C.

Para la construccion de las piscinas se tomaran todas las consideraciones de impermeabilizacién

de piso y paredes.
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FIGURA N° 5

FACHADA PRINCIPAL GIMNASIO ACUATICO

FIGURA N° 6

VISTA DE LAS PISCINAS DEL GIMNASIO ACUATICO

Fuente: Empresa Constructora “EPC Patiio”
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Se utilizaran calentadores a gas que son equipos que en la actualidad se utilizan con frecuencia

por el bajo costo de mantenimiento y efectividad en rendimiento calorifico.

3.1.4.1.3 Condiciones de mantenimiento

Mantenimiento adecuado de los equipos, tanto del equipo de tratamiento del agua como de los

equipos y de calentamiento del agua en la piscina.
Limpieza y desinfeccion de la instalacion (piscinas, duchas, servicios sanitarios, etc.).
Limpieza y desinfeccion del material de ensefianza y ejercitacion.

Almacenamiento adecuado de los productos quimicos.

3.1.4.1.4 Vigilancia sanitaria

El gimnasio acuatico contara con un botiquin para emergencias y primeros auxilios.

3.1.4.2 Equipos y Accesorios para realizar Ejercicios Acuéticos

Los clientes del gimnasio acuatico contaran con lo siguiente para la realizacion de las diferentes

las rutinas de ejercicio (Ver anexo N° 2 al 4)
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CUADRON° 1
EQUIPOS Y ACCESORIOS PARA REALIZAR EJERCICIOS ACUATICOS
N° DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD
1 | Steps acuéticos Unidad 30
2 || Pesas acuaticas Par 20
3 | Mancuernas de flotacién Unidad 10
4 || Flotador lumbar Unidad 10
5 | Plancha de relajacion Unidad 10
6 | Barras de rehabilitacion Unidad 20
7 || Bandas elasticas Unidad 10
8 | Pelotas medianas Unidad 20
Guantes de entrenamiento
9 |acuatico Par 30
10 || Cinturén de flotacién Unidad 10
11 | Tobilleras acuaticas Par 10
12 | Equipo acudtico para spinning Unidad 30
13 | Equipo acuatico para treeking Unidad 30
14 | Equipo de sonido Equipo 1
15 || Parlantes Equipo 1
16 | Bascula de peso Unidad 1
17 || Tv Plasma de 42" Unidad 1
18 | Equipo de calentamiento piscina Equipo 1

Fuente: Elaboracion propia

3.1.4.3 Edificio e Infraestructura

La distribucién y el disefio de las instalaciones deben tener la funcionalidad y estética que

optimice la distribucion eficiente de las areas que tendra el gimnasio acuéatico.

Las dimensiones del gimnasio acuatico estaran distribuidas de la mejor manera posible
aprovechando los espacios y recursos que se dispone, manteniendo las condiciones de

seguridad y bienestar para los clientes y de acuerdo a las normas de construccién establecidas.

El disefio de la instalacion y la eficiente distribucidon de los espacios son importantes para la

funcionalidad y estética de la empresa, por lo que las areas distribuidas son:
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3.1.4.3.1 Distribucién Fisica

La infraestructura cuenta con las siguientes areas (Ver anexos 5, 6y 7)

La recepcién / secretaria se encuentra al ingreso de la instalacién, se cuenta con la recepcién

donde esperaran los clientes para el ingreso al gimnasio acuatico.

Posteriormente se encuentran ubicados los vestuarios donde se ubicaran los casilleros metélicos
para damas y a lado los sanitarios de las mismas, a lado se encuentran los vestidores con sus

respectivos casilleros y sanitarios para hombres.

Al fondo de la infraestructura se encuentra el cuarto para el encargado de la vigilancia y seguridad

del gimnasio acuatico.

En la parte derecha del ingreso al gimnasio se encuentran las oficinas administrativas donde

estaran el gerente y el contador.

El techo del gimnasio acuatico se encuentra en losa, esto para invertir en futuras ampliaciones

conforme a la demanda.

3.1.4.3.2 Impacto Ambiental

El agua que se ocupard en el gimnasio acuatico, proviene del agua potable de ELAPAS la misma
que se utilizara una vez filtrada, purificada, los desechos seran eliminados a través del

alcantarillado municipal.

3.1.4.4 Proceso Productivo

El flujo de proceso productivo que se realizara en el gimnasio acuatico inicia de la siguiente

manera.:

3.1.4.4.1 Nuevo Usuario

Cuando el nuevo cliente ingrese al gimnasio acuatico, la recepcionista se encargara de brindar

la informacion sobre las actividades ofertadas en el gimnasio acuatico.
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3.1.4.4.2 Revision nutricional

Realizado por el nutricionista, se abrira una ficha nutricional del nuevo cliente, se le entregara un
plan de nutricién acorde a sus necesidades para el periodo de un mes coordinando con el plan

de entrenamiento. (Ver anexo 8)

3.1.4.4.3 Revision Fisioterapista

Si algun cliente asistiera al gimnasio acuatico por problemas de lesiones y requiera de ejercicios
de rehabilitacion o terapia, debera acudir previamente a un fisioterapista quien le realizara un

diagnostico y recomendara los ejercicios pertinentes a su caso.

3.1.4.4.4 Instructores

Luego de recibir la ficha medica del nuevo cliente, los instructores analizaran la ficha y
determinara el plan de entrenamiento acorde a las necesidades del cliente.
3.1.4.45 Ingreso Al Gimnasio Acuatico

Con el plan de nutricién y entrenamiento el nuevo cliente estéd apto para asistir a las diferentes

rutinas de actividades acuaticas.
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GRAFICO N° 29

PROCESO PRODUCTIVO

Fuente: Elaboracion propia

3.1.4.4.6 Registro

Cuando el cliente llegue al gimnasio acuatico debera presentar su credencial con el horario y
fecha reservada, se le entregara una ficha y un candado para que guarde sus pertenencias en

un casillero y posteriormente devolvera la ficha después de la rutina.

3.1.4.4.7 Cambio de Vestuario

El gimnasio acudtico cuenta con vestuarios y casilleros para que los clientes puedan ponerse la

ropa adecuada para realizar las rutinas en la piscina.
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3.1.4.4.8 Materiales

De acuerdo al horario establecido para las rutinas, los instructores elegiran los materiales que

seran utilizados.

3.1.4.4.9 Calentamiento

El cliente empezara la fase estiramientos, estos se llevaran a cabo en el borde de la piscina,
donde se tendra un apoyo fijo, es importante para evitar lesiones tendinosas y musculares,
pasando a la activacion, es decir la fase de calentamiento que ayudard a pasar de una fase
pasiva a una activa, aumentando gradualmente la temperatura corporal y adecuando los

musculos, tendones, articulaciones al nivel que de desea alcanzar.

3.1.4.4.10 Musica

El instructor se encarga de seleccionar la misica para lograr una mayor motivacion de las
personas por la clase, normalmente se utiliza musica que se configura en bloques conformados
de un golpe fuerte seguido de uno débil, la misica electrénica es la ideal para este tipo de
ejercicios la cual debe tener una duracién de aproximadamente 60 minutos para tener una rutina
efectiva sin interrupciones. Al finalizar las rutinas mas pesadas de alto impacto, el instructor pone

mUsica mas suave para relajar los muisculos. (Colado & Moreno, 2005)

3.1.4.4.11 Rutina

El instructor inicia la clase con la rutina diaria, se pueden combinar con el uso de materiales,
estas técnicas se combinan o para quemar la grasa localizada, las rutinas seran diferenciadas
de acuerdo a los objetivos de los mismos. Es la fase de mayor activacién en la que es importante

mantener el control de la respiracion.

3.1.4.4.12 Relajamiento
Finalizada la rutina se pasa a la fase de relajacion donde se realiza un poco de elasticidad para
bajar el ritmo cardiaco, estiramientos y relajacion, ayudado por la misica (musica de relajacion)

donde los clientes del gimnasio acuatico relajan todos los musculos. Concluida la relajacion se

da por terminada la clase.

3.1.4.4.13 Vestidores
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El cliente, terminada la rutina puede pasar a los vestidores para cambiarse, presentando al

encargado en recepcioén la ficha correspondiente.

3.1.4.4.14 Recepcidony Salida

El cliente recoge el credencial entregando la ficha y el candado que recibi6 al registrarse y se

retira de las instalaciones.
GRAFICO N° 30

FLUJO DEL SERVICIO DE GIMNASIA ACUATICA

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 PLAN DE MARKETING

Para el Plan de Marketing, se formularan las estrategias que se implementaran en el Gimnasio
Acuatico dentro de laindustria del fithess deportivo, las estrategias que se van a desarrollar seran
basadas en la investigacion de mercado realizada, en miras de lograr una captacién y

penetracion en el mercado.

3.2.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

e Plantear las estrategias de marketing a implementar en el negocio en base a la
informacion obtenida de la investigacién de mercados.

e Dar a conocer el negocio y posicionarlo dentro del mercado del fitness deportivo.

e Satisfacer las necesidades del mercado objetivo, en cuanto fithess deportivo, salud, de

manera rentable.

3.2.2 ESTRATEGIA DE MARKETING

Para establecer la estrategia de marketing que guaira a la empresa, se tomaran en cuenta
aquellos factores clave de éxito que permitan competir a la empresa e ingresar al mercado de la
ciudad de Sucre con un servicio novedoso y diferente de los ya existentes. Es por estas razones
que se aprovecharan principalmente aquellas fortalezas ubicadas en los que viene a ser la

diferenciacion de servicios que ofertan actualmente los gimnasios tradicionales.

Las estrategias que seran desarrolladas seran basadas en la investigacion de mercado realizada

en el presente trabajo, en miras de lograr una captacion y penetracion en el mercado.

Es importante definir el rumbo que tomara la empresa con respecto a los clientes que atendera
y los competidores con quienes compartira el mercado es decir los gimnasios tradicionales
tratando de obtener mejores beneficios, pues se tomara en cuenta las acciones a implementar
dentro un marketing estratégico que estaran orientadas a definir el mercado meta al cual dirigirse,
dada las caracteristicas y diferenciacion de servicios que maneje la empresa, un posicionamiento
dentro del segmento que opere y su posterior consolidacion en la ciudad de Sucre, para lo cual

los resultados de la investigacion de mercados sera de vital importancia.

Si bien no existen competidores directos al emprendimiento, pues no existe en la ciudad de Sucre
una empresa que ofrezca el servicio de gimnasia acuatica, la competencia indirecta estara
presente mediante los gimnasios tradicionales que ya tienen trayectoria y experiencia en el
mercado del fithess, por tanto diferenciarse de este grupo sera su principal ventaja competitiva y

gue pueda darle a la empresa una posicion estratégica y adecuada.
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3.2.2.1 Estrategia Competitiva

La estrategia general que se utilizara es de Diferenciacion ya que se define como “Conjunto de
acciones planificadas de marketing que permiten lograr una percepcion que distinga o diferencie

productos y/o servicios de la competencia”

En esta etapa se buscara ofrecer un producto que sea percibido por el consumidor como
diferente y por el cual esta dispuesto a pagar mas. Contribuyen a fidelizar a los clientes y a

mantener una posicion fuerte ante la competencia

El gimnasio acuatico, en si ya es un servicio diferenciado de los demas negocios del fithess
deportivo ya que sus actividades estan centradas netamente dentro del agua y como principal
ventaja competitiva se tiene la variedad de actividades acuaticas sin impacto, asi las personas
pueden realizar tranquilamente su ejercicio fisico sin preocupacién de correr el riesgo de sufrir
algun tipo de problema en sus articulaciones, con este servicio se pretende llegar las personas

a partir de los 13 afios en adelante.

Esta estrategia es la mas adecuada al negocio ya que la idea de negocio es innovadora y no
existe en el mercado de la ciudad de Sucre, por lo tanto su cartera de negocio es diferente a los

gimnasios tradicionales de la ciudad.

3.2.2.2 Posicionamiento

Desde el punto de vista de que el servicio de gimnasia acuatica, no presenta un competidor
directo en la ciudad de Sucre y lo que se pretende es ofertar un servicio nuevo y diferenciado
para la ciudadania, la estrategia de posicionamiento para la nueva empresa es la relacionada
a los “beneficios que ofrece o las necesidades que satisface”, sin dejar al margen la calidad en

la prestacién del servicio.

De esta manera para poder identificarse desde un principio en el mercado se establece el

siguiente nombre, logotipo y frase de posicionamiento:

3.2.2.2.1 Nombrey Logotipo del Servicio

Para determinar el nombre de la empresa se toma en cuenta elementos que participan en el
proceso de servicio como ser: bienestar, salud, ejercicio, entretenimiento, naturaleza, por lo que

se considerd apropiado el nombre de “Capital Aquagym & Wellness” que se relaciona en
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primer lugar con el ejercicio en el medio acuatico, el bienestar en la salud fisica como mental y

se afiade la palabra capital, por ser la ciudad de Sucre capital del Estado Plurinacional de Bolivia.

LOGOTIPO Y FRASE DE LA EMPRESA

SLOGAN DE LA EMPRESA

Buscamos tu bhelleza, cuidamos tu
salud...conseguimos tu armonia

El mensaje slogan del gimnasio acuatico estd en alusién al cuidado del cuerpo de manera

saludable.

3.2.3 SEGMENTACION DE MERCADO

Para la segmentacién del mercado para la ciudad de Sucre, se tomaran en cuenta las siguientes
caracteristicas hombres y mujeres que residan en la ciudad de Sucre, y que estén comprendidos

de 13 afos de edad en adelante.

3.24 MERCADO META

El mercado meta para el gimnasio acuatico es la ciudad de Sucre, dirigido a personas
comprendidas entre 13 afios en adelante, que realizan ejercicio y se ven atraidas a experimentar
nuevas formas de ejercitacion las mismas que no tengan ningun tipo de lesién , también estan

las personas que han sufrido algun tipo de lesidn y por lo que realizar actividades en tierra les
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ocasionaria un dafo corporal, las personas que no realizan ningun tipo de actividad fisica y se
ven atraidas por realizar ejercicios que no produzcan ningun tipo de efecto secundario, por la

vida sedentaria que llevan.

Siendo que en la actualidad la poblacion sucrense no cuenta con un servicio exclusivo de
gimnasia acuatica que satisfaga esta actividad, se hace tentativa y atractiva la propuesta a ser

implementada.

3.25 MARKETING MIX DE SERVICIOS

3.25.1 PRODUCTO/SERVICIO

Se ofrecera un servicio especializado e innovador “gimnasia acuatica” con el objetivo de explotar
un mercado no existente en la ciudad denominado “Capital Aquagym & Wellness”.

La oferta del servicio al ser Unico en la ciudad de Sucre, estara basado en diferenciarse de los
servicios sustitutos existentes en el mercado, por medio de los instructores que brindan las
rutinas de gimnasia acuatica, del entorno fisico, el personal sera capaz y confiable hacia los
clientes, el entorno en el que se desarrollara el servicio sera en un ambiente atractivo y moderno

y estara disefiado de acuerdo a las necesidades del cliente.

“Capital Aquagym & Wellness” al ser un servicio que requiere la presencia del cliente, uno de los
factores que se considerara como inversion es la decoracion de la infraestructura, para de esa

manera brindar un ambiente de calidad basado en la relajacién, renovacién y armonia.

3.2.5.1.1 Descripcién del Servicio/Producto

“Capital Aquagym & Wellness” es un centro de gimnasia acuatica que estara ubicado en la ciudad
de Sucre en el sector de Calle Genoveva Rios s/n casi esquina Narciso Campero, Zona

Huallparrimachi.

El servicio que ofrece basicamente es la relacién de ejercicios en el medio acuatico, las sesiones
duran aproximadamente 1 hora y estan dirigidas por un instructor que disefia sus clases acorde

a las capacidades de los clientes.

Se ofrecera a los clientes como principal servicio la gimnasia acudtica en sus diferentes

categorias que se detallan a continuacion:
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3.2.5.1.1.1 Aquaerobic o aerébico acuético

Los programas de aquaerobic o aerdbico acuatico estan formados por un conjunto de actividades
aerdbicas realizadas en el agua y acompafadas por musica. Por su metodologia se acomoda a
todo tipo de personas, incluyendo a todas aquellas que pueden tener restringido el trabajo en el
medio terrestre. Asi pues, el aquaerobic consiste en realizar una gimnasia acuética incentivada
con musica. Se podria decir que es el aerobic trasladado al agua. En el aquaerobic se persiguen
varios objetivos: desarrollo de la expresion corporal y sentido del ritmo, ademas de la asimilacion
de ejercicios, mejora de las cualidades fisicas y habilidades en el medio acuético, todo ello en un
ambiente distendido donde los alumnos se integran totalmente, envueltos por la misica y por la
atencion que esta exige. Es una actividad que pueden realizar personas de cualquier edad,

género y nivel en el medio acuatico, que se realiza en piscina poco profunda. (Sova R. , 1993)
FIGURA N° 7

AEROBIC ACUATICO

Fuente.- Internet
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3.2.5.1.1.2 Aquadancing o baile acuético

Son clases de baile en el agua que a partir de la combinacion de diversos materiales y formas
de baile se pretende mejorar el equilibrio muscular la flexibilidad, la fuerza y la agilidad.

FIGURA N° 8

BAILE ACUATICO

Fuente.- Internet
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3.2.5.1.1.3 Rehabilitacion acuéatica

La rehabilitacién acuatica en el agua es muy recomendada por los médicos ya que cuando es
necesario fortalecer musculatura para proteger articulaciones, huesos, columna u otros 6rganos,
el agua viene a cumplir una funcién primordial ofreciendo, una resistencia suficientemente fuerte

para fortalecer, evitando el impacto por gravedad al actuar como elemento amortiguador.

FIGURA N°9

REHABILITACION ACUATICA

Fuente.- Internet
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3.2.5.1.1.4 Aquaboxing o boxeo acuético

A través de movimientos de boxeo sin contacto, se proporciona un trabajo generalizado de

tonificacion muscular adaptandolo a cualquier nivel de acondicionamiento fisico.

FIGURA N° 10

BOXEO ACUATICO

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.5 Tonificacion en el agua

Es un método desarrollado por (Lebaz, 1988), que tiene como objetivo la musculacion y escultura

del cuerpo en el medio acuatico, (se fundamenta en la resistencia que ofrece el agua a los
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movimientos). Esta resistencia esta en relacién a la velocidad de ejecucion del movimiento y a la
posicion de las articulaciones. Es pues, un método de musculaciéon progresiva con la
particularidad de que el agua evitard un programa personalizado, largo, dificil y a menudo
doloroso, se realiza con pesas acuaticas ideales para el fortalecimiento y rehabilitaciéon de las

extremidades inferiores, aerébicos, terapia y ejercicios para velocidad.
FIGURA N° 11

TONIFICACION EN EL AGUA

Fuente.- Internet

3.25.1.1.6 Caminar y trotar en el agua

Los participantes que realizan caminata y trote en el agua se levantan y salen parcialmente de
la misma mientras avanzan por ella, dan zancadas moviéndose hacia atras, adelante y
lateralmente con los talones dando patadas hacia atras y hacia arriba, con las rodillas levantadas
al frente, con las rodillas hacia los lados, con las piernas extendidas, o corriendo sobre las puntas
de los pies o sobre los talones, puede utilizarse los flotadores lumbares que es ideal para utilizar
como elemento de resistencia y flotacion, para crear trabajos de fuerza. (Sova R. , 1993)
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FIGURA N° 12

CAMINAR Y TROTAR EN EL AGUA

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.7 Aerobic con step

Consiste en sesiones de ejercicios que imitan la prueba de fitness cardiorrespiratorio, el
entrenamiento de step ocupa toda la parte aerébica de la sesién. Disefiado para trabajar en la
zona baja de la piscina en donde los alumnos hacen pie, mantiene el peso de los cuerpos parados
en la plataforma sin inconvenientes, implica subir y bajar de una plataforma que puede ser
ajustable, mientras que simultdneamente se pueden realizar movimientos para fortalecer la parte
superior del cuerpo al ritmo de la misica. Moverse verticalmente contra la gravedad crea un
ejercicio aerodbico intenso que se concentra en la parte inferior del cuerpo. Se trata de una sesién

de alta intensidad y bajo impacto.
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FIGURA N° 13

AEROBIC CON STEP

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.8 Agqualidica

Es una propuesta destinada a personas mayores. Lo que pretende es una aproximacion
globalizada al entorno acuatico de tal manera que le permita descubrirlo y disfrutarlo, que facilitan
la conciencia corporal y situaciones lidicas que priman la incorporacién de sensaciones de placer
y bienestar, la autonomia en el espacio, la relacién con los demas y la actuacion recreativa.
Permite la confeccidn de grupos en los que haya participantes que sepan nadar y otros que noy

con distintos niveles de envejecimiento bioldégico psicomotriz.
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FIGURA N° 14

AQUALUDICA

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.9 Entrenamiento en circuito

El programa consiste en aerdbicos que combinan el entrenamiento de fuerza y el
acondicionamiento aerébico. El entrenamiento en circuito, segun (Sova R. , 1993), tiene lugar
durante la parte aerdbica de un entrenamiento cardiorrespiratorio. Los practicantes ejercitan un
grupo muscular, en general con material, entre 30 y 60 segundos, y luego pasan a los ejercicios
aerobicos entre 1 y 3 minutos. A continuacion del intervalo aerdbico, los practicantes ejercitan
otro grupo muscular, esto se contindia hasta haber ejercitado todos los grupos musculares entre

20 y 40 minutos.
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FIGURA N° 15

ENTRENAMIENTO EN CIRCUITO

www.dakhZo.com

_romed

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.10 Hydroyoga

Es un programa de yoga acuéatico donde se adaptan las posturas del suelo, utilizando las
propiedades fisicas del agua, con posturas basicas y sus variaciones, con la utilizacién de
diferentes materiales para las clases, es un nuevo programa de trabajo en el agua donde se
realizan una serie de técnicas corporales con posturas de yoga, que llevan el control de la

respiracion, de la musculatura voluntaria y del flujo cardiaco, adaptable a cualquier poblacién.
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FIGURA N° 16

HYDROYOGA

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.11 Hydrospinning

Este es el programa de ciclismo estacionario acuatico, en donde los ciclistas pedalean estando
inmersos en el agua para obtener ventajas en el ambiente acuatico, utilizando las propiedades
del medio se realizan ejercicios propios del entrenamiento del ciclismo combinados con

movimientos del tren superior y del tronco para el acondicionamiento integral del cuerpo.

La clase dura aproximadamente 45 minutos. Luego de ajustar la bicicleta a las caracteristicas
propias del ciclista, se adopta posicion inicial sentada en el asiento, con el nivel de agua entre el
codo y el pecho. Los primeros minutos del ejercicio se destinan a la entrada en calor y luego se
combinan rutinas con cambios de frecuencia y/o intensidad para el entrenamiento cardiovascular,

el consumo de calorias hora es superior a las 500 cal/h con un impacto articular minimo.

Especialmente indicada para pérdida de peso, fisioterapia, artrosis, fitness acuatico, tercera
edad, tratamiento de varices, reduccién de celulitis, enfermedades reumaticas vy

acondicionamiento fisico en general.
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FIGURA N° 17

HYDROSPINNING

Fuente.- Internet

3.2.5.1.1.12 Hydrotreeking

El andar o correr en el agua es el ejercicio mas natural que podemos realizar. La ingravidez del
agua nos aporta resistencia en funcion de la velocidad de movimiento, elimina totalmente el

impacto articular, especialmente indicado para personas con alguna dolencia o limitacién fisica.

La combinacién cardiovascular perfecta es la suma de cinta, eliptica y bicicleta, el consumo de

calorias es superior al mismo ejercicio realizado fuera del agua, aproximadamente 800 cal/Hora.



FIGURA N° 18

HYDROTREEKING

Fuente.- Internet
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El servicio que se ofrecera en el gimnasio acuatico tendra una duracién aproximada de una hora

y estaran dirigidas por un instructor que disefie las clases acorde a las capacidades de los

clientes, los horarios de atencién seran los siguientes:
TABLA N° 10

HORARIO DE ATENCION DEL GIMNASIO ACUATICO

HORARIOS LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
7D_ 2 g 30a Aerobic Hydro Hydro Boxeo Aerobic Hydro Hydro Boxeo Aerobic Hydro
30 am acuético spinning treeking acuatico acudtico spinning treeking acuético acuético spinning
D_e 8:00a REhﬁb'I'ta Boxeo Aquaerobi Hydro Reh_a,blllta Boxeo Aquaerobi Hydro Rehﬁb'"ta Boxeo
9:00 am clon acuatico || c con ste) spinnin clon acuatico | c con ste spinnin clon acuatico
acudtica p P 9 acudtica p P 9 acuética
De 9:30 a Tonificaci - Caminar y . Tonificaci - Caminar y . Tonificaci -
R . Aqualudic Baile p Aqualudic Baile . Aqualudic
10:30 am 6nenel a trotar en acuatico 6nen el a trotar en acuatico 6nen el a
agua el agua agua el agua agua
De_ 11:00a Hydro Aquaerobi Hydro Entrenami Hydro Aquaerobi Hydro Entrenami Hydro Aquaerobi
12:00 am oga c con ste treekin ento en oga c con ste treekin ento en oga C con ste|
¥o9 P 9 circuito yog P 9 circuito yog P
De 2:00 a Caminar y h Tonificaci - Caminar y . Tonificaci - Caminar y .
. Baile ) Aqualudic Baile . Aqualudic Baile
3:00 pm trotar en acuatico 6nen el a trotar en acuatico 6nen el a trotar en acuatico
el agua agua el agua agua el agua
El)gg sr?] a Hydro Eggtin:?' Hydro Aquaerobi Hydro Eggt?)nsrTl Hydro Aquaerobi Hydro Eggt%n:rqﬂ
treeking circuito yoga cconstep || treeking circuito yoga cconstep | treeking circuito
GD?)(? :Ong a Aquaerobi Hydro Rer;%k:':llta Boxeo Aquaerobi Hydro Rez%k‘:ma Boxeo Aquaerobi Hydro
0p cconstep || spinning o acuatico | cconstep | spinning o acuatico |[ c constep | spinning
acuatica acuatica
De 6:30 a . .
7:30 pm Hyd_ro Boxgo Aerol_)lc H_yd(o Hyd_ro Boxe;o Aerol_)lc H‘ydfo Hyd_ro Boxgo
treeking acuatico acuatico spinning treeking acuatico acuatico spinning treeking acuatico
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HORARIOS SABADO

De 8:00 a 9:00 I

Rehabilitacion -
am acuatica Boxeo acuatico
De 9:30 a 10:30
am Hydro treeking Aqualudica
De 11:00 a 12:00 Hvdro voaa Aquaerobic con
am yaro yog step
De 2:00 a 3:00
pm Hydro spinning Baile acuético
De 3:30 a 4:30 ;

. Entrenamiento en

pm Hydro treeking circuito
De 5:00 a 6:00 Aquaerobic con —
pm step Hydro spinning

Fuente: Elaboracion propia

Los horarios de atencion, corresponden a los dias lunes a viernes de 6:30 a 12:00 por las
mafianas y de 2:00 a 7:30 por las tardes, los dias sdbados los horarios de atencion seran de 8:00
am hasta 12:00 am., por las tardes de 2:00 a 6:00 pm, los domingos no habra atencion por cuanto

la encuesta muestra una baja preferencia de recurrencia.

Se contara con servicios adicionales como ser: la atencién de un nutricionista, ademas de la
venta de agua, bebidas refrescantes y la venta de accesorios para la realizacién de las rutinas
como ser: gorros de bafio, toallas, gafas para el agua, zapatillas o sandalias para las piscinas,

guantes para sujecion de los equipos, etc.
FIGURA N° 19

VENTA DE BEBIDAS ENERGIZANTES Y ACCESORIOS PARA EL USO DE LAS PISCINAS

Fuente.- Internet
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FIGURA N° 20

NUTRICIONISTA

Fuente.- Internet

El nutricionista se encargara del area de nutricion evaluando, previniendo, tratando y dando

seguimiento de todos aquellos factores o elementos que en conjunto con diversos estados

patoldgicos, ya sea como causa o efecto, influyen, modifican o deterioran la composicion corporal

del cliente, mediante esquemas de alimentacion acordes a las condiciones particulares de los

mismos.

El servicio brindado por el gimnasio acuético se caracterizara por entregar un servicio de calidad,

donde las expectativas de los clientes por lo general se forman por la experiencia, las

recomendaciones de amigos y publicidad de la empresa.

+*

La apariencia de las instalaciones fisicas, insumos de gimnasia acuatica y materiales de
comunicacién seran de vital importancia para la percepcion del servicio en el cliente.
Una cualidad de los empleados seréa la empatia, se tendra especial cuidado y atencién
personalizado a los clientes.

Al ser el gimnasio acuatico una empresa de servicios estara a la vanguardia para elevar
la productividad del servicio.

Disefiar un servicio eficaz que muestre las ventajas de realizar ejercicio fisico en el agua,
con una directa relacién hacia el estado de salud y bienestar de los clientes.

La venta de servicios en el gimnasio acudtico se realizara en su mayoria de forma
mensual, de acuerdo a resultados obtenidos del estudio de mercado, también se podra
realizar de forma diaria, semanal de acuerdo a la preferencia de los clientes, realizando

el pago en efectivo.
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4+ Una vez terminado el curso, se podra realizar un seguimiento telefénico al cliente para
obtener una retroalimentacion y fidelizacion del cliente a través de promociones
especiales acerca del servicio.

+ Se hara énfasis en que el personal de la organizacion trabaje con eficiencia, paralo cual
se llevara a cabo un proceso de seleccidn y capacitacion eficaz y eficiente que permita

integrar a la empresa los candidatos idoneos para las distintas posiciones.

3.2.5.1.2 Caracteristicas del Servicio

3.2.5.1.2.1 Intangibilidad de los Servicios

Al ser el servicio de gimnasio acuatico una prestacién intangible, el cliente buscara signos o
evidencias de la calidad del servicio, por ende Capital Aquagym & Wellness, permitira suponer
la calidad a partir de la infraestructura, personal calificado, insumos de gimnasia acuatica,
material de comunicacién, simbolos y precios de lo que ven. Las evidencias de posesionar el

servicio como especializado y de calidad.

La carga cae principalmente sobre la promocion, la publicidad y la fuerza de ventas que se deben
concentrar en las ventajas que brindan los servicios prestados, mas que en destacar el servicio

mismo.

3.2.5.1.2.2 Inseparabilidad del Servicio

El cliente estara presente mientras se produce el servicio, por lo tanto la interseccion entre cliente

y proveedor (instructor) afectaran al resultado del servicio.

La empresa a través de los empleados se posesionara en la preferencia de los clientes mediante
la interaccion en el desarrollo de la rutina (instructor — cliente), para desarrollar la confianza a

través de la prestacion del servicio.

3.2.5.1.2.3 Variabilidad del Servicio

Al ser en general los servicios muy variables Capital Aquagym & Wellness, implementara tres

pasos hacia el control de calidad.

a. Invertir en una buena seleccion y capacitacion de personal, tomando en cuenta las
necesidades de los mismos.

b. Estandarizar el proceso de ejecucion del servicio en toda la organizacion, para lo cual se
preparara un plan de servicio a través de un flujograma que describe tanto los procesos

del servicio con la finalidad de reconocer los puntos potenciales de fallas en el servicio.
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c. Mantener las instalaciones en perfectas condiciones mediante la limpieza continua de
duchas y bafios.

3.2.5.1.2.4 Caducidad del Servicio

Si la demanda del servicio de Capital Aquagym & Wellness, llegara a fluctuar en los horarios de
mayor demanda en época de variaciones principalmente la estrategia a seguir entre la demanda

y la oferta de la empresa sera:
= Por el lado de la demanda:

Cultivar una demanda fuera de las fuera de las horas pico, creando descuentos especificos en

las mismas.
= Por el lado de la oferta:
Contratar si es necesario instructores de tiempo parcial para atender la demanda pico.

Introducir rutinas de eficiencia en las horas pico.

3.2.5.2 PRECIO

El objetivo que el gimnasio acuético busca a través de la fijacién de precios, es el liderazgo en
la calidad del servicio.

La sensibilidad de los clientes frente al precio, dependera de la calidad del servicio y atencion,

ofertado por el gimnasio acuético.
Algunos de los factores que podrian afectar la sensibilidad del precio son los siguientes:

Efecto del valor Unico, pues mientras mas diferenciable sea el servicio, el cliente es menos
sensible al precio, es asi que la empresa seguira innovando la gama de servicios para brindar

mas opciones para el cliente.

Efecto de conciencia de sustitutos, los clientes del gimnasio acuatico se mostraran mas sensibles
al precio en la medida en que tengan informacién completa y acertada de las alternativas que
brindan los servicios sustitutos.

Efecto de la comparacion dificil, los clientes seran menos sensibles al precio cuando identifiquen
y se relacionen con la calidad del servicio que brindara el gimnasio acuéatico pues les sera dificil

comparar el servicio que este brinda con la calidad de los servicios sustitutos.
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El gimnasio acuatico deberd marcar sus precios frente a los precios de los servicios sustitutos

para conocer si esta operando con un precio con ventajas o desventajas.

TABLA N° 11

ANALISIS DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA (GIMNASIOS)

COSTO
DESCRIPCION MENSUAL
Go Fit Wellness Club 350
Megatldn 300
Piccolo Wellness 250

TABLA N° 12

ANALISIS DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA (ESCUELAS DE NATACION)

COSTO
DESCRIPCION MENSUAL
PISCII’]?: Municipal de 200
Natacion
Acuatica de Natacién 300
Blue Wellness Center 350

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los precios de los servicios sustitutos, se ha considerado un punto de referencia

para la fijacion de precios en el gimnasio acuatico, al ser una alternativa de ejercicio diferente

pero enfocado a un mismo mercado de clientes.

En lo referente a las Politicas de fijacién de precios de la compainiia, el precio del servicio que

ofrecera el gimnasio acuatico estara de acuerdo a las politicas de la empresa, que le sea

redituable a la misma y razonable para el cliente.

En funcién al estudio de mercado se determind que un 18% pagaria 250 bolivianos, un 47%

pagaria 300 bolivianos y un 35% pagaria 350 bolivianos por lo esta sera la base de calculo para

el establecimiento de precios con el objetivo de captar el mayor nimero posible de clientes de

acuerdo a su economia.



PRECIOS DIFERENCIADOS PARA EL GIMNASIO ACUATICO

TABLA N° 13

PRECIO
ARO CLIENTES DEL INGRESOS INGRESOS
AL DIA SERVICIO POR MES ANUALES
POR MES
50 250,00 12.375,00 148.500,00
129 300,00 38.775,00 465.300,00
1 96 350,00 33.687,50 404.250,00
56 250,00 14.107,50 169.290,00
147 300,00 44.203,50 530.442,00
2 110 350,00 38.403,75 460.845,00
64 250,00 16.082,55 192.990,60
168 300,00 50.391,99 604.703,88
3 125 350,00 43.780,28 525.363,30
73 250,00 18.334,11 220.009,28
191 300,00 57.446,87 689.362,42
4 143 350,00 49.909,51 598.914,16
84 250,00 20.900,88 250.810,58
218 300,00 65.489,43 785.873,16
5 163 350,00 56.896,85 682.762,14

Fuente: Elaboracién propia

Los servicios o rutinas acuéticas de acuerdo a los precios seran los siguientes:

350 bolivianos: Hydro spinning, Hydro treeking, boxeo acuatico, rehabilitacién acuética
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300 bolivianos: Tonificacion en el agua, areobic con step, aqualudica, hydroyoga, entrenamiento

en circuito

250 bolivianos: Aerobic acuatico, baile acuatico, caminar y trotar en al agua

En la tabla de analisis de precios de la competencia, se hace referencia a una comparacion con

los precios de la competencia demostrando que el precio mensual fijado para los servicios que

brindara, se encuentran en estos rangos, creando una ventaja competitiva frente a los principales

competidores, el precio que se estima para Capital Aquagym & Wellness, esta en el promedio

de precios de la industria fitness de la ciudad asi como de las escuelas de natacion de la ciudad,

lo que demuestra que este servicio se vendera a un precio comodo y al que los clientes estan

acostumbrados a pagar por los servicios sustitutos.
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3.2.5.3 PLAZA

Los objetivos del canal para el establecimiento, se establecen en términos de los niveles de
prestacion de servicio. La planeacion efectiva del canal incluye el segmento de mercado al que

se va a servir y los mejores canales que se pueden utilizar en este caso.

Las instalaciones del gimnasio acuatico se encontraran en un lugar estratégico de la ciudad, en

la calle Genoveva Rios casi esquina Narciso Campero, zona Huallparrimachi.

Decisiones sobre el disefio de canal, la comprension de qué, dénde, por qué, cuando y como
compran los clientes metas del negocio es de vital importancia para definir el disefio del canal de
mercadeo, por lo que en el gimnasio acuatico se ha identificado los siguientes niveles de

prestacion de servicios.

e Tiempo de espera, el tiempo promedio en que los clientes recibiran efectivamente el
servicio es de aproximadamente 1 hora, que es el tiempo estimado de una rutina de
ejercicios.

e Variedad de servicios, representa los diversos servicios que proporciona es gimnasio
acuatico, por lo regular los clientes prefieren una mayor alternativa de servicios porque

aumenta la probabilidad de encontrar exactamente lo que necesitan.

3.2.54 PROMOCION Y PUBLICIDAD

El gimnasio acuético al ser un servicio nuevo en el mercado de la ciudad de Sucre, tiene como
objetivo informar a los potenciales clientes sobre el servicio a ofrecer, atrayendo su atencion,

desarrollando su interés y despertando su deseo por hacer uso del gimnasio.

El gimnasio acuatico se encuentra en etapa de creacién por lo que la empresa debe acceder a
la publicidad o promocidén para crear una conciencia de consumo en el cliente, la cantidad de
repeticiones en los medios de comunicacion sera determinado por el presupuesto de publicidad
que podria ser mensual, el gimnasio acuatico es un negocio innovador en el mercado de la ciudad

de Sucre y mediante la publicidad se daran a conocer los servicios que son Unicos en la ciudad.

Determinacién de audiencias, la publicidad que el gimnasio acuatico utiliza va dirigida a un sector
de mercado de clase media, media alta, entre los 13 a 57 0 mas afios de edad, que gusta de
cuidar su imagen y salud mediante la préactica de diversos ejercicios fisicos.

El mensaje que el gimnasio acuatico ofrecera a los clientes es el de resaltar la importancia que
tiene el cuidado de la salud y de la apariencia fisica con el fin de obtener un bienestar fisico y
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mental realizando ejercicios acuaticos que les proporcione las herramientas para conseguir

satisfacer las necesidades de los clientes.

La conciencia del publico sera mayor, cuanto mayor sea el alcance, la frecuencia y el impacto de
las exposiciones en los medios de comunicacion. Sin embargo por ser el gimnasio acuatico un
servicio nuevo en el mercado el alcance es mas importante, ya que es la cantidad de personas
u hogares diferentes expuestos a una programacién particular de los medios por lo menos una

vez durante un periodo especifico.

Para llegar a un mercado amplio de futuros clientes, el gimnasio acuético recurrird a una
campafia intensiva en los medios de comunicacion, es por esta razon que ha considerado segun
la capacidad para ofrecer alcance, frecuencia e impacto los siguientes medios para presentar su

publicidad.

Periddico, la revista Correo del Sur, de circulacion local constituye una buena opcion para la
promocion de la empresa, circula a diario y cuenta con Clasificados “Arca de Noé” donde se
oferta servicios relacionados con la belleza, medicina, nutricion y otros temas afines al bienestar
del ser humano, ademas de ofertas de diversa indole de trabajo por lo que tiene gran mercado

sobre todo los fines de semana.

Radio, el realizar anuncios por medio de la radio es una buena alternativa para dar a conocer

los beneficios del gimnasio acuatico por lo que se presentara anuncios en la siguiente emisora:

Radio La Bruja, el publico al que va dirigido son hombres y mujeres en edades que oscilan entre
los 13 a 28 a mas afios de edad, que se encuentran en el establecimiento educativo, lugares de
entretenimiento, etc. Su programacion ofrece programacion musical moderna y temas de interés
para los jovenes.

Internet, para dar a conocer los beneficios de asistir al gimnasio acuatico se recurrira a crear
una pagina en el Facebook y una pagina web, dando a conocer la ubicacién, caracteristicas y

beneficios de los servicios que seran ofertados.

Tripticos, los tripticos expondran la informacidn acerca de la empresa, contendra imagenes del
servicio lo que permitira a los receptores formarse una idea del servicio promocionado, el triptico
debera estar acorde con la esencia de la empresa para conseguir la credibilidad y seriedad de la

empresa.

En un comienzo es necesario, que el nuevo emprendimiento sea percibido como una alternativa
diferente y Unica, personalizada y especializada en ciertos servicios o disciplinas del aqua fitness,
que se complementaran con la venta de energizantes y agua y productos necesarios para el
ingreso a la piscina, con el objetivo de posicionarnos dentro del rubro del fitness en la ciudad de

Sucre.
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Para promocionar el servicio se recurrira a estrategias para dar a conocer los servicios y

conseguir la fidelizacién de los clientes como ser:
% Sesion gratis

Se ofertara una sesion gratuita a los clientes cumplidos el primer mes de servicio, como una

retribucion por su fidelidad hacia el gimnasio acuéatico.
% Descuento por familiares o amigos

Se otorgara un descuento del 25% por un mes, a aquellos clientes que atraigan hacia gimnasio

acuatico a sus parientes y amigos.
%+ Sorteos

Se realizara sorteos mensuales premiando a la fidelidad de los clientes con cupones de
descuento en las disciplinas que elijan, y se sortearan accesorios que caractericen al gimnasio

acuatico.
4+ Vacaciones

En épocas de vacaciones invernales y de fin de afio, se optara por recurrir a la inscripcion de

2x1, la promocién sera vélida por la duracion de las vacaciones.
% Horario diferenciado

Para aquellas horas que no hubiese mucha afluencia de clientes en el gimnasio acuatico, se
recurrird al horario diferenciado, es decir el costo de la rutina sera menor en un 30% para

asegurar una rotacion alta de los clientes.
% Participacion en eventos masivos

Se otorgara el servicio gratuito de gimnasia acuatica a los participantes de Miss Chuquisaca y
Mister Chuquisaca durante la duracion del evento con una hora diaria, lo que permitira la

publicidad en dicha competencia.
+ Paguete cumpleafios

Se otorgara el 50% de descuento en la mensualidad por ese mes, si se inscribe en el mes de su

cumpleanos.



128

FIGURA N° 21

TRIPTICO GIMNASIO ACUATICO

3.25.5 PERSONAS
El personal del gimnasio acuatico desempefia una funcion de contacto con el cliente, su

comportamiento es importante porque influira a la calidad percibida del servicio.

El personal del gimnasio acuatico incluye a aquellos miembros de la organizacién que estan en
contacto directo con el cliente y a aquellos miembros que no estan en contacto directo con el

cliente.

#+ El personal del gimnasio acuatico contara con el conocimiento, cortesia y su capacidad
para transmitir confianza a sus clientes.

#+ El personal que trabaje en la empresa, sera elegido a través de un proceso de seleccién
y capacitacion eficaz y eficiente que permita integrar a la compafiia los candidatos

idéneos.

3.2.5.6 EVIDENCIA FiSICA

El aspecto fisico exterior de una empresa de servicios puede influir en la imagen. La estructura
fisica de un edificio, incluyendo su tamafio, su forma, el tipo de materiales usados en la
construccion, y su atractivo comparativo en relacién con edificios vecinos son factores que

conforman las percepciones de los clientes.

“* En el gimnasio acuatico, los colores que predominaran en la infraestructura seran el azul
gue simboliza la serenidad, armonia, sinceridad, responsabilidad este color tranquiliza la

mente y disipa los temores.
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%+ Rojo, que simboliza energia, vitalidad, fuerza es usado para intensificar el metabolismo

del cuerpo.

La atmésfera puede afectar en la percepcidon de los clientes; puede conocerse la empresa por la

atmasfera, puede considerarse como calida o efusiva, puede lograrse acogimiento, etc.

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

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

% El servicio que ofrecera el gimnasio acuatico requiere la presencia del cliente, uno de los
factores importantes a considerar el la decoracion de la infraestructura para asi brindar
un ambiente de calidad basado en la relajacion, renovacion y armonia.

4+ La evidencia fisica e imagenes se colocaran en sentido abstracto con la finalidad de
posesionar el servicio como especializado y de calidad.

% Al manejar un gimnasio acuatico, se conlleva a la necesidad de poner a disposicion de
los clientes, una cafeteria en la cual ellos puedan recuperar energia consumiendo
productos recomendables para el tipo de ejercicios que realizan.

4+ Por medio de la publicidad se pretende entrar en la mente del consumidor como un
servicio que brinda como resultado salud fisica mental obteniendo bienestar en su diario

Vivir.

3.25.7 PROCESO O CALIDAD

Los programas de reclutamiento, seleccién, capacitacién y desarrollo tienen que ajustarse a las

necesidades de los servicios que se estan prestando.

4+ Los empleados de servicio en su papel de vincular la organizacién con los clientes, con
frecuencia tienen que ser mas flexibles y adaptarse mas que los otros empleados.
+ El personal del gimnasio acuatico estara debidamente identificado por medio de gafetes
de identificacion.
Ademas el personal llevara indumentaria apropiada para la prestacion del servicio, llevando el

logo de la empresa en la indumentaria respectiva.
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3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Para la administracion de los recursos humanos es necesario identificar el tipo de personal que

el proyecto requiere; asi como determinar el costo en remuneraciones que ello implica.

3.3.1 CONSTITUCION DE LA EMPRESA O NEGOCIO

3.3.1.1 Sociedad De Responsabilidad Limitada

Son sociedades de personas y de capital, formado por dos o mas personas que se unen
colocando aportes de capital para aplicarlos a un fin determinado y beneficiarse o soportar los

resultados logrados.

Los socios responden por las obligaciones sociales hasta e monto de sus aportes, el fondo
comun no puede representarse por acciones o titulos valores, el capital social esta dividido en
cuotas de igual valor, que seran de 10 o multiplos de 10 y deben pagarse en su integridad, sea
este en dinero o especie, en el acto de constitucion social, la administracion de la sociedad estara
a cargo de uno o mas gerentes que pueden ser socios 0 personas ajenas a la sociedad.

La SRL llevara la denominacién o razén formada con el nombre de uno o algunos socios, a la

denominacion o a la razén social se le agregara la sigla SRL.

En cuanto a la actividad tributaria fiscal es necesario precisar que se encuentra pasible a los
mismos tributos que rigen para las otras formas societarias (con excepcion de la unipersonal)

legalmente reconocidas en el ordenamiento juridico comercial vigente en el pais.

El gimnasio acuatico serd una empresa privada con fines de lucro, por lo que se consideré
apropiado optar por la Sociedad de Responsabilidad Limitada, puesto que la normativa vigente
tiene como caracteristica esencial la limitacion de la responsabilidad a la cantidad de aportes que
se realiza al momento de constituir la empresa y sin afectar el patrimonio de los socios, que es
de mucha importancia al momento del analisis de su inversién, la transferencia de las cuotas de
capital es menos compleja, en la actividad tributaria se encuentra pasible a los mismos tributos

que rigen para las otras formas de sociedades exceptuando las sociedades unipersonales.
3.3.1.2 Requisitos para crear una empresa o negocio en Bolivia

Los requisitos para crear una empresa en Bolivia, para establecer una empresa de alto
desempefio competitivo es necesario ser reconocido por el marco institucional que regula la

actividad empresarial.
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3.3.1.2.1 Fundempresa

Le otorga la Matricula de Comercio, sirve para adquirir la calidad de comerciante con
reconocimiento legal del Estado para desarrollar sus actividades empresariales, para este caso

se inscribira la empresa como una Sociedad de Responsabilidad Limitada — SRL

Esta opcion de sociedad, resulta ser la mas apropiada para el desarrollo e implementacién del
proyecto, puesto que la normativa vigente que rige para esta forma societaria, tiene como
caracteristicas esenciales la limitacion de la responsabilidad a la cantidad de aporte que se
realiza al momento de constituir la empresa, sin afectar el patrimonio propio de los socios que la

constituyen, aspecto de singular importancia en cuento al andlisis de riesgo de los inversionistas.

La transferencia de las cuotas de capital es sencilla, lo que representa otra ventaja en el sentido
de presentarse contingencias en la ejecucidén de proyecto requieran cambios de inversionistas.
En cuanto a la actividad tributaria fiscal es necesario precisar que se encuentra pasible a los
mismos tributos que rigen para las otras formas societarias (con excepcion de la unipersonal)

legalmente reconocidas en el ordenamiento juridico comercial vigente en el pais.
3.3.1.2.2 Servicio Nacional de Impuestos Nacionales

Inscribe al Padrén Nacional de Contribuyentes para la obtencién del NIT que es el nUmero de
identificacion tributaria, sirve para estar registrado y poder funcionar legalmente, la empresa

estaré bajo el Régimen General cuyos requisitos son:

Escritura de Constitucion de Sociedad, Ley, Decreto, Resoluciéon o Contrato, segun corresponda
Fuente de mandato del Representante Legal (Poder, Acta de Directorio, Estatuto o Contrato) y

Documento de Identidad vigente.

Facturas o pre-facturas de consumo de energia eléctrica que acrediten el nUmero de medidor del
domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales (si corresponde) donde

desarrolla su actividad econémica.

Las obligaciones impositivas que incurrira la empresa son: Impuesto a las Transacciones (IT)
3%, Impuesto al Valor Agregado (IVA) 13% que sera cancelado de forma mensual y el Impuesto

sobre las Utilidades de las Empresas IUE 25% cancelado anualmente.
3.3.1.2.3 Licencia de funcionamiento

Autoriza la apertura de una actividad econdémica, sirve para obtener la autorizacién mediante la

Licencia y para el funcionamiento Municipal, de conformidad a la declaracion jurada.
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3.3.1.2.4 Caja Nacional de Salud

Afilia al empleador y al trabajador a la Caja Nacional de Salud, sirve para que su personal acuda
en caso de enfermedades y accidentes comunes que no necesariamente tienen relacion con la

actividad laboral ni las condiciones de trabajo.
3.3.1.2.5 Administradoras de Fondos de Pensiones AFP

Registra en el Seguro Social Obligatorio, sirve para el bienestar de sus empleados con pensiones
justas y dignas “Las Administradoras de Fondos de Pensiones son las encargadas de administrar

los recursos de los trabajadores cuando los mismos lleguen a una edad avanzada.

El principal objetivo es incrementar el nivel de ahorro del pais, todas las empresas estan
obligadas a registrarse ante las AFP’s, es de caracter permanente, sea que el afiliado se
mantenga o no trabajando en relacién de dependencia laboral, ejerza una o varias actividades

simultaneamente y tenga varios o ninglin empleador.

3.3.2 REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Para el funcionamiento del gimnasio acuatico es necesario contar con el siguiente personal:
CUADRO N° 2

REQUERIMIENTO DE PERSONAL

PERSONAL CANTIDAD
Gerente General 1
Contador (medio tiempo) 1
Lic. En Nutricion y
Dietética (medio tiempo) 1
Instructores de Gimnasia
Acuatica 2
Secretaria recepcionista 1

Encargado de vigilancia y
limpieza 1
TOTAL PERSONAL

2
Fuente: Elaboracién propia
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3.3.2.1 Reclutamiento y Selecciéon de Personal

3.3.2.1.1 Reclutamiento

Alcance, sera aplicable a todos los puestos de la empresa para el desempefio de las funciones

dentro de las mismas.

Politicas, el gerente general establecera los requisitos necesarios para ocupar el puesto

correspondiente que estuviese vacante en la empresa.

Procedimiento, la gerencia sera la encargada de reclutar a los candidatos a través de anuncios

en el periddico o a través de contactos con instituciones similares.

3.3.2.1.2 Seleccién del personal

Alcance, las solicitudes de empleo deberan ser evaluadas en funcién de los requerimientos
establecidos para cada puesto y seran separadas aquellas solicitudes que no califiquen, los
candidatos seleccionados seran sometidos a la entrevista inicial con el fin de validar sus datos

generales, preparacion, experiencias, expectativas e intereses.

Politicas, los candidatos que califiquen, seran sometidos al proceso de evaluacién técnica segun
el perfil y las pruebas para cada puesto y se elaborara un informe individual con los resultados
de cada prueba, se solicitaran dos a tres referencias de los ultimos trabajos ocupados por el

candidato, en casos que los hubiere.

Procedimiento, el gerente general informara al candidato seleccionado acerca de su puesto, su

salario, condiciones de trabajo y fecha de ingreso.

3.3.2.2 Designaciéon Contratacion e Induccion del Personal

Alcance, sera aplicable a todo empleado seleccionado y contratado por tiempo definido.

Politicas, el nombramiento del nuevo empleado sera designado por la gerencia general a
través del contrato de trabajo, que contenga el nombre del puesto, su salario, el tiempo de

contratacién y toda la informacién requerida por la Ley General del Trabajo.

Procedimiento, el encargado de presentar al nuevo empleado a los miembros del personal de la
empresa y brindar las informacion general sobre las politicas, normas y procedimientos, visidn,
misién, la estructura organica alcance del puesto a ocupar deberes y derechos, estaran a cargo

del Gerente General de la empresa.
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3.3.2.3 Evaluacion del Desempefio

Politicas, el Gerente General sera el responsable de realizar la evaluacion del desempefio del

personal a su cargo.

Alcance, la evaluacion del desempefio sera aplicable anualmente a los empleados de todos los

niveles de la empresa o cuando asi lo considere necesario la gerencia de la empresa.

Procedimiento, el Gerente General es el responsable de coordinar el programa de evaluacién del
desempenio, se elaborard un manual que contenga los parametros de calificacion o indicadores

de medicion.

3.3.2.4 Capacitacion y Desarrollo del Personal

Alcance, la capacitacion y desarrollo, es aplicable a todo el personal de la empresa.

Politicas, la empresa podra ofrecer cursos de capacitacién, seminarios al personal, en las areas

relacionadas con su funcion para el mejor desarrollo dentro de la empresa.

Procedimiento, la gerencia general designard las instituciones para llevar a cabo la capacitacion,
el mismo enviara la comunicacién de la capacitacion al empleado, sefialando el nimero de horas,

lugar y otros detalles.
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3.3.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GRAFICO N° 31

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Asamblea de Socios

Fuente: Elaboracién Propia
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3.3.4 DESCRIPCION DE CARGOS

TABLA N° 14

ASAMBLEA DE SOCIOS

3.3.4.1 Asamblea de socios
Deberes y responsabilidades

%« Generar valor y control a la gestion de la empresa, por medio de reuniones
periédicas con la administracion del gimnasio en el cual se evallUa el desempefio
operativo, el flujo de caja y la liquidez.

4+ Cumplimiento de la mision y visién de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia
TABLA N° 15

MANUAL DE FUNCIONES- GERENTE GENERAL

Nombre del Cargo

3.3.4.2 Gerente General
Dependencia

Asamblea de socios

Deberes y responsabilidades

Participar en el crecimiento de la Empresa y formar parte activa de la misma, coordinar las
funciones administrativas financieras de la empresa, coordinar las actividades llevadas a
cabo por los entrenadores fisicos y el médico nutricionista a fin de asegurar el

aprovechamiento adecuado de los recursos financieros y humanos.

Representar legalmente a la Empresa
Participar en la elaboracidn y planificacion estratégica de la Empresa

Desarrollo y administracion de la estrategia de negocios

-+ + ¥

Efectuar la evaluacién del mercado, competencia, posicionamiento y la evaluacién

del cliente
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Elaborar el analisis FODA

Realizar la seleccion del personal

Definir las responsabilidades de todos los empleados
Supervisar los informes y el desempefio de todos los empleados

Elaborar el presupuesto de la empresa

- F F F F 5

Establecimiento de las lineas generales del plan de marketing, politica de servicio,

politica de precio, politica de distribucion, politica de comunicacion.

=

Participacion en la definicion de politica de precios y condiciones comerciales.

=

Manejo de relaciones publicas con el cliente

% Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo

Especificaciones del cargo

El Gerente General esta en relacion directa con las disposiciones emitidas por la Asamblea
de socios y tiene a su mando al Contador, Lic. en nutricién y dietética , Instructores, el

encargado de cafeteria y el encargado de vigilancia y limpieza de la empresa.

Estudios realizados

Estudios superiores en Ingenieria Comercial o carreras afines.

Experiencia laboral

2 a 3 afios en posiciones similares

Fuente: Elaboracién propia

TABLA N° 16

MANUAL DE FUNCIONES- SECRETARIA RECEPCIONISTA

Nombre del cargo

3.3.4.3 Secretaria Recepcionista
Dependencia

Gerente General

Deberes y responsabilidades

Lograr un eficiente funcionamiento de la recepcidn del gimnasio asi como ser la secretaria

de la gerencia, atendiendo las necesidades e inquietudes de los clientes.
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Receptar los pagos realizados por los clientes 0 empleados de la empresa, manteniendo un

manejo exacto y agil del dinero de caja.

Recibir las llamadas telefénicos del pablico y canalizarlas
Atender la recepcién del gimnasio acuatico

Dar informacion del gimnasio acuaticos a los interesados
Verificar informacion y documentacion

Llenar ficha y carnet del nuevo cliente

Recibir a los clientes antes de cada clase solicitAndole su carnet
Recibir pagos de mensualidades de los clientes

Recibir pagos por consumos de cafeteria

Realizar el cierre de caja

Organizar clientes por grupos y horarios

Enviar y recibir correspondencia

FF FEFEEEEEEEEE

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo

Especificaciones del cargo

La secretaria- recepcionista tendra relacion directa de dependencia con las disposiciones

emitidas por la Gerencia General.
Horario asignado

Tendra el horario acorde a la atencién al publico del gimnasio

Estudios realizados

Formacién en secretariado , manejo de utilitarios de Microsoft Office

Experiencia laboral

1 a 2 afios en posiciones similares

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA N° 17

MANUAL DE FUNCIONES- CONTADOR

Nombre del cargo

3.3.4.4 Contador (medio tiempo)

Dependencia

Gerente General

Deberes y responsabilidades

Ejecutar los procesos contables del area, aplicando las normas y procedimientos definidos,
elaborando documentacién necesaria, revisando calculos, a fin de dar cumplimiento a cada
uno de esos procesos, lograr resultados oportunos y garantizar la prestacion efectiva del

servicio.

+

=

Registrar los movimientos contables de la Empresa en la debida forma, con el
cumplimiento de los principios generales de contabilidad

Llevar los libros o registros de contabilidad de la empresa, registrando los movimientos
monetarios de bienes y derechos, elaboracién y pago de impuestos ante la autoridad
competente.

Elaborar los estados contables o estados financieros, los presupuestos y las
rendiciones de cuentas o balances de ejecuciones presupuestales.

Presentar los estados financieros conforme a la normativa aplicable los movimientos
u operaciones econdémicos que hace la Empresa, de forma que se puedan publicar
esos resultados con vistas a informar a accionistas, inversores, proveedores y demas
personas interesadas

Elaborar formularios de 6rdenes de pago por diferentes conceptos, tales como:
pagos a proveedores, pagos de servicio, etc.

Entregar los cheques correspondientes a la némina, revisar los recibos y enviarlos al
archivo correspondiente

Tramitar los depésitos bancarios y llevar registro de los mismos

Elabora solicitud de cotizaciones a los proveedores previamente seleccionados

Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo

Especificaciones del cargo

El Contador esta en relacién directa con las disposiciones emitidas por el Gerente General.
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Horario asignado

El horario del contador dentro la empresa es desde las 2:00 hrs. Hasta las 18:00 hrs.

Estudios realizados

Licenciado en Contaduria Publica , administracién o ramas afines

Experiencia laboral

2 afnos

Fuente: Elaboracién propia

TABLA N° 18

MANUAL DE FUNCIONES- NUTRICIONISTA

Nombre del cargo

3.3.4.5 Lic. en Nutricion y Dietética (medio tiempo)
Dependencia

Gerente General

Deberes y responsabilidades

Se encargara del area de nutricién evaluando, previniendo, tratando y dando seguimiento de
todos aquellos factores o elementos que en conjunto con diversos estados patolédgicos, ya sea
como causa o efecto, influyen, modifican o deterioran la composicién corporal del

cliente(estado o condicién nutricia).

+ Evaluar desde el punto de vista nutricional a los clientes

% Disefiar esquemas de alimentacion acordes a las condiciones fisiopatolégicas

=

Implementar medidas preventivas y terapéuticas con la finalidad de optimizar y
corregir alteraciones en el estado nutricional y dietético

Prescripcién de esquemas de apoyo nutricional dietético

Vigilar la correcta ejecucion de los esquemas de alimentacion

Promocion del bienestar mediante un adecuado estado nutricional dietético

- F ¥

Llevar el control nutricional de los clientes del gimnasio y atender cualquier de las
inquietudes que conciernen a su profesion

% Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo
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Especificaciones del cargo

El nutricionista esta en relacion directa con la Gerencia General.

Horario asignado Tendré el horario acorde a la atencion al puablico, medio tiempo.

Estudios realizados

Licenciado en nutricion y dietética

Experiencia laboral

2 afnos

Fuente: Elaboracion propia

TABLA N° 19

MANUAL DE FUNCIONES- INSTRUCTORES

Nombre del cargo

3.3.4.6 Instructores de Gimnasia Acuéatica
Dependencia

Gerente General

Deberes y responsabilidades

Tomar el mando de la clase asignada, elaborando la rutina para cada una de ellas y
manteniéndolas entretenidas sin descuidar el objetivo principal de mejorar la salud del cliente,
coordinar el manejo de rutinas de los distintos ejercicios y programas de cada cliente, asi

como el cumplimiento de sus actividades, sus metas y objetivos.

Realizar el calentamiento especifico para el ejercicio o rutina a iniciarse
Poner en practica los planes de motivacion personal

Iniciar la clase con ejercicios de bajo impacto e ir aumentando paulatinamente

- F + #

Llevar la clase segun el plan elaborado, supervisado que los ejercicios se realicen
correctamente para evitar lesiones en los alumnos

Terminar la clase satisfacer cualquier inquietud del cliente

Supervisar y controla las rutinas de los diferentes clientes

Velar por el cumplimiento de las metas y objetivos de los clientes

-+ F F

Realizar entrevistas periddicas a los clientes
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+ Verificar el correcto funcionamiento y el estado éptimo de las maquinas y equipos.

% Cualquier otra funcién que se le asigne inherente al cargo

Especificaciones del cargo

Los instructores de gimnasia acuatica estan en relacion directa con Gerente General y las

disposiciones emitidas por el nutricionista.
Horario asignado

Los instructores de gimnasia acuética tendran el horario acorde a la atencién al pablico

Estudios realizados

Titulo universitario de Profesor en Educacion Fisica, Deportes y Recreacion o Técnico

Superior en Educacion Deportiva.

Experiencia laboral

2 afos

Fuente: Elaboracién propia

TABLA N° 20

MANUAL DE FUNCIONES- ENCARGADO DE VIGILANCIA

Nombre del cargo

3.3.4.7 Encargado Vigilanciay Limpieza
Dependencia

Gerente General

Deberes y responsabilidades

Responder por el aseo, vigilancia y cuidado de la infraestructura de la Empresa y areas que

le sean asignadas.

+ Realizar el aseo y el cuidado de la infraestructura de la Empresa y areas que le sean
asignadas, para que dia a dia sean concurridas por el personal de la empresa como
los clientes de la misma.

+ Informar sobre cualquier novedad ocurrida en la zona o en los equipos bajo su

cuidado.
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+ Dedicar todo el tiempo de la jornada laboral en su zona o area

Especificaciones del cargo

El encargado de limpieza esta en relacién directa con las disposiciones emitidas por

contador de la empresa.
Horario asignado

Tendra el horario acorde a la atencién al publico y vigilancia nocturna.

Estudios realizados

No se requiere

Experiencia laboral

No se requiere

Fuente: Elaboracién propia

3.3.5 CLIMA ORGANIZACIONAL

El clima organizacional es un asunto de importancia para aquellas organizaciones competitivas
que buscan lograr una mayor productividad y mejora en el servicio ofrecido, por medio de

estrategias internas.

Gozar de un buen clima laboral es imprescindible para que las tareas se realicen de manera
favorable para la consecucion de los objetivos, del entorno laboral depende el éxito y fracaso del
gimnasio acuatico, por eso el gerente debe valorarlo, cambiarlo o mejorarlo para que los

trabajadores se sientan a gusto y rindan de manera 6ptima.

En primer lugar se debera poseer una cultura de empresa, introduccion y objetivos bien definidos,
contar con un fuerte liderazgo, saber gestionar correctamente a equipos y personas y aplicar las

innovaciones adecuadas para crear un clima siempre favorable.

Para un control adecuado del clima laboral, se deberd saber si los empleados se encuentran
realmente a gusto con la empresa y saber qué cambiarian del clima actual, depende de la
satisfaccion de los empleados se tendrda un mayor rendimiento, mayor atencion a los clientes y
mayor compromiso, por lo que se podra recurrir a encuestas y cuestionarios, entrevistas

personales, dindmicas y reuniones de grupo.
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El clima laboral también abarca las estructuras fisicas en las que se mueven los empleados a
diario, los materiales que se emplean para trabajar correctamente, las instalaciones adecuadas,
la correcta iluminacion para realizar las clases, el sonido, el espacio, la ubicacién de las personas

en sus puestos de trabajo.

Los empleados del gimnasio acuatico se sentirdn mejor si se los valora, a través del marketing
interno, que se basa en cuidar al trabajador en todos los aspectos, la empresa transmitira la
marca, los objetivos, la identidad corporativa, los proyectos y toda la informacion que afecta a la
empresa y directamente al empleado. El propésito es que el empleado se identifique con la
imagen del gimnasio acuatico y con todos aquellos servicios que se ofrecen a los clientes, para

gue sepa transmitirlo mucho mejor a los demas.

3.3.6 RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La Responsabilidad Social Empresarial se define como: el fendmeno voluntario que busca
conciliar el crecimiento y la competitividad, integrando al mismo tiempo el compromiso con el
desarrollo social y la mejora del medio ambiente.

Si bien las empresas estan incursionando en su aplicacion, por considerar las ventajas que
conlleva su préactica, es importante hacer notar que esta filosofia empresarial debe ser
compartida y practicada de manera responsable por cada uno de los miembros que la componen,
por ello no importa si la empresa es grande o pequefia, el inicio de su préactica puede empezar
cuando la empresa lo decida o esté preparada, sin embargo con pequefias acciones es un buen
comienzo, logrando ampliar su magnitud y su efecto a lo largo de los afios de crecimiento de la
misma.

Cuando una empresa practica de manera continua este tipo de acciones y proyectandose para

mejorar algunos de los beneficios que se pueden observar estan:

» Mayor eficiencia, a través de mejores condiciones para el cliente interno o empleados
que conduce a mejor retencién de talentos y por ende menores indices de rotacion.

» Implementar una politica de prevencion de riesgos, a través de charlas de seguridad a
lo largo de las operaciones para reducir la frecuencia de accidentes.

» Lealtad del cliente, satisfaciendo sus necesidades ademas de darle calidad y precio
adecuado.

» Credibilidad, aquella empresa que es respetuosa de las personas, medio ambiente y la
sociedad en su conjunto proyecta una reputacion que le garantiza mayor sostenibilidad

en el tiempo, generando confianza.
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3.4 PLAN ECONOMICO FINANCIERO

3.4.1 PRESUPUESTO O DETERMINACION DE LA INVERSION

3.4.1.1 Inversion Fija

Para el gimnasio acuatico son muy importantes las decisiones de inversion pues implica el
desembolso de grandes sumas de dinero por un periodo de largo plazo, y se determina la

cuantificacion de lo que la empresa requiere para operar y generar el servicio del gimnasio
acuético.

CUADRO N° 3

INVERSION FIJA (ESTIMADA EN BOLIVIANOS)

DESCRIPCION cos TP
Terreno 367.500,00
Edificaciones 360.752,22
Magquinaria y Equipo 169.300,00
Equipos de computacién 4.200,00
Equipos de Oficina 840,00
Muebles y Enseres 8.820,00
TOTAL 911.412,22

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.1.1 Terreno

Es la extension de area requerida para que un proyecto empiece a funcionar, se denomina
terreno a una extension de tierra. El terreno puede tener distintos tipos de relieve y tener distintos
tipos de utilidades econdémicas. (definicion.mx, s.f.)

CUADRO N° 4

TERRENO (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

VALOR
TOTAL EN
N° AREAS UNIDAD | MEDIDA || CANTIDAD M2
1 [ Terreno M2 350,00 1050 367.500,00
INVERSION TOTAL 367.500,00

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.1.1.2 Edificaciones

Para la determinacion de los costos de construccion se recurrié a la elaboracion del presupuesto
general por parte de la Constructora E.P.C. Patifio (Ver anexo 9) de acuerdo al tipo de
construccién, densidad y acabados, y segun las especificaciones de lo que el gimnasio acuatico

proyecta ofrecer como infraestructura se detalla lo siguiente:
CUADRO N° 5

PRESUPUESTO GENERAL DE LA CONSTRUCCION (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

COSTO

Ne AREAS UNIDAD | MEDIDA TOTAL
1| Edificaciones M2 345 360.752,22
INVERSION TOTAL 360.752,22

Fuente: Elaboracién “Empresa Constructora EPC PATINO”

3.4.1.1.3 Maquinariay equipo
La magquinaria y equipo necesario para la construccion de la piscina, oficinas, cafeteria sera de

la siguiente manera:
CUADRO N° 6

EQUIPAMIENTO PARA EL GIMNASIO ACUATICO (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

COSTO COSTO
N° DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD UNITARIOl TOTAL
1 | Steps acuéticos Unidad 30 60 1.800,00
2 || Pesas acuaticas Par 20 60 1.200,00
3 | Mancuernas de flotacién Unidad 10 40 400,00
4 | Flotador lumbar Unidad 10 120 1.200,00
5 | Plancha de relajacion Unidad 10 100 1.000,00
6 | Barras de rehabilitacion Unidad 20 80 1.600,00
7 ||Bandas elasticas Unidad 10 50 500,00
8 | Pelotas medianas Unidad 20 50 1.000,00
Guantes de entrenamiento

9 | acuatico Par 30 50 1.500,00
10 || Cinturdn de flotacion Unidad 10 150 1.500,00
11 || Tobilleras acuaticas Par 10 150 1.500,00
12 | Equipo acuatico para spinning Unidad 30 2500| 75.000,00
13 | Equipo acuéatico para treeking Unidad 30 2400 72.000,00
14 | Equipo de sonido Equipo 1 1800 1.800,00
15 | Parlantes Equipo 1 500 500,00
16 | Bascula de peso Unidad 1 300 300,00
17 | Tv Plasma de 42" Unidad 1 2500 2.500,00
18 | Equipo de calentamiento piscina | Equipo 1 4000 4.000,00

TOTAL 169.300,00
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3.4.1.1.4 Equipos de computacién

El personal del gimnasio acuético requerira del siguiente equipo de computacion.
CUADRO N° 7

EQUIPOS DE COMPUTACION (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

UNIDAD COSTO | COSTO
N° DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Computador Core 15, mas
1 | impresora multifuncional y
demés accesorios Unidad 2 2.100,00] 4.200,00
TOTAL 4.200,00

Fuente: Elaboracion propia
3.4.1.1.5 Equipos de oficina
El 4rea administrativa y de operaciones necesaria para equipar el gimnasio acuatico debera
contar con los siguientes articulos de oficina, que se detallan en la siguiente tabla:
CUADRO N° 8

EQUIPOS DE OFICINA (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

UNIDAD COSTO COSTO
[o]

N DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNITARIOl TOTAL
1 | Teléfono Unidad 1 150,00 150,00
2 | Engrampadora Unidad 1 30,00 30,00
3 || Perforadora Unidad 1 30,00 30,00
4 | Calculadora Unidad 1 30,00 30,00
5 | Caja registradora Unidad 1 500,00 500,00
6 | Utiles de oficina Set 1 100,00 100,00
TOTAL 840,00

Fuente: Elaboracién propia

3.4.1.1.6 Muebles y enseres

El gimnasio acuatico, necesitar4 para el amoblado de las oficinas del area administrativa y
operativa, se contara ademas con una sala de recepcion y sillas distribuidas por varias partes del
gimnasio acuatico.
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CUADRO N°9

MUEBLES Y ENSERES (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

UNIDAD COSTO | COSTO
N° DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
1 | Escritorio para oficina Unidad 1 500,00 500,00
2 | Sillas giratorias Unidad 2 200,00| 400,00
3 | Estante para oficina Unidad 1 1.000,00| 1.000,00

Vitrina para venta de

4 | accesorios Unidad 1 1.200,00| 1.200,00
5 | Muebles de recepcion Unidad 1 1.100,00] 1.100,00
6 | Mesa de plastico Unidad 1 220,00 220,00

Casilleros metalicos 16 ,
Alto 1,90 mts x Ancho

7 [1,03mts x 0,52 cms. Juego 4 1.000,00 | 4.000,00
Sillas de plastico de 4

8 | unidades (para recepcién) Juego 1 400,00 400,00

TOTAL 8.820,00

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.2 Inversién en Capital de Trabajo

3.4.1.2.1 Accesorios parael uso de la piscinay venta de bebidas energizantes

Los materiales directos con los que la cafeteria empezara sus operaciones son los alimentos
fitness que se venderan alli, estos materiales se transforman en alimentos saludables para la

venta a los clientes del gimnasio.

La venta de bebidas energizantes se realizar4 en recepcion del gimnasio acuatico, asimismo se
ofrecera a la venta accesorios para el ingreso a las piscinas como ser guantes, gafas, toallas,

zapatillas, gorros para piscinas.
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VENTA DE BEBIDAS ENERGIZANTES Y ACCESORIOS PARA GIMNASIA ACUACTICA

vescrpcion | WDAD | cantionn | 2RECI9, | eREso | ereso

Bebidas y agua energizantes

Agua embotellada Botella 60 7 420,00 5.040,00

Bebidas energizantes Botella 60 11 660,00 7.920,00

Acces_orios paraingreso a gym

acuatico

Guantes para gimnasia acuatica Par 60 50 3.000,00 36.000,00

Gafas para agua Unidad 60 50 3.000,00 36.000,00

Toallas Unidad 60 40 2.400,00 28.800,00

Zapatillas o sandalias para piscina Par 60 35 2.100,00 25.200,00

Gorros para agua Unidad 60 60 3.600,00 43.200,00
TOTAL 182.160,00

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.2.2 Personal Gimnasio Acuatico

La mano de obra directa lo conforma los instructores, ya que son herramienta principal para

difundir el servicio de gimnasia acuética, mediante sus instructores y ensefianzas que es la base

principal, esencia del servicio que se brinda en el gimnasio acuatico. Los costos de la mano de

obraindirecta se los cataloga en esta categoria, porque son el soporte de los instructores, ya que

se toma en cuenta su diagnostico para poder entablar las rutinas de ejercicio para cada cliente.

CUADRO N° 11

SUELDOS PERSONAL GIMNASIO (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

RESGO | ,oonte PREVISION
PROFE PROVI | PARA | AGUINAL
CARGO cantAD | IQNN | ER o | SIONAL | S5 SAD, | VIENDA | iNDEMNiZA | DO | | FOTRE | TOTAL ANUAL
. AFP prysiagll I ED) CION (8,33%)
(1,71%) ° (8,33%)
Lic. en nutricion y
dietética (medio
tiempo) 1 200000 20000 34,20 60,00 40,00 16660 333,20 283400 34.008,00
Instructor de
gimnasia acudtica 1 1 350000 350,00 5985 10500 70,00 20155 58310 495950 59.514,00
Instructor de
gimnasia acudtica 2 1 350000  350,00| 59.85| 10500 7000 20155| 58310 495950 50.514,00
TOTAL 9.000,00 900,00 15390| 270,00 180,00 749,70 | 1.499.40 | 12.753,00 153.036,00

Fuente: Elaboracion propia
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3.4.1.2.3 Costos indirectos

Estos costos se refieren a los necesarios para mantener la limpieza y estado de la piscina, seran
desembolsados mensualmente. La reparacion y mantenimiento de los equipos y maquinaria

estan dados en funcién a los activos fijos que conforman la infraestructura del gimnasio acuatico.
CUADRO N° 12

COSTOS INDIRECTOS (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

COSTO COSTO | COSTO
DESCRIPCION UNIDAD [ CANTIDAD UNITARIO IMENSUAL | ANUAL
Mantenimiento y
reparacion Global 1 200,00 200,00 2400
Desinfectante
Biosheld- Alguicida | Unidad 5 35,00 120,00 1440
Trapeador Unidad 10 18,00 180,00 2160
Escobas Unidad 5 10,00 50,00 600
Baldes Unidad 5 20,00 100,00 1200
Tachos de basura Unidad 5 30,00 150,00 1800
Bolsas para basura | Paquete 5 10,00 50,00 600
Ambientador Unidad 5 20,00 100,00 1200
Jaboncillos Paquete 10 20,00 200,00 2400
Papel higiénico Paguete 1 28,00 28,00 336
Tricloro Granulado | Kilogramo 5 100,00 500,00 6000
Sulfato de aluminio || Kilogramo 5 100,00 500,00 6000
Detergente Unidad 1 50,00 50,00 600
Limpiadores Unidad 1 50,00 50,00 600
TOTAL 2.278,00  27.336,00

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.2.4 Presupuestos de Gastos

Son todos aquellos gastos necesarios para que se puedan llevar a cabo las actividades tanto
administrativas, generales y de ventas como apoyo para el desarrollo del emprendimiento del
servicio (Weston & Copeland, 1994). Incluye: sueldos del personal administrativos, ventas,

gastos de publicidad, pago de servicios basicos, depreciaciones, suministros, entre otros gastos.



3.4.1.2.4.1 Gastos generales

CUADRO N° 13

GASTOS GENERALES (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

DESCRIPCION | {iEpina | MENSUAL | ANUAL
Agua potable m3 1.300,00 15.600,00
Internet Mb 130,00 1.560,00
Gas m3 100,00 1.200,00
Teléfono Kwh 50,00 600,00
Luz Eléctrica Kwh 250,00 3.000,00
TOTAL 21.960,00

Fuente: Elaboracién propia
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Son los costos en los que incurrira el gimnasio acuatico como ser agua, teléfono, luz eléctrica,

gas e internet.

3.4.1.2.4.2 Gastos de publicidad

CUADRO N° 14

GASTOS DE PUBLICIDAD (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

CcosSTO | cosTo
PUBLICIDAD | iENSUAL | ANUAL
Radio 100|  1.200,00
Periédico 50 600,00
Tripticos 150 1.800,00
TOTAL 3.600,00

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.2.4.3 Gastos de Administraciéon

Se encuentran constituidos por aquellos rubros que se deben incurrir para el funcionamiento de

las actividades administrativas globales del gimnasio acuatico, las cuales se muestran a

continuacion:



CUADRO N° 15

GASTOS DE ADMINISTRACION (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)
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RIESGO APORTE PREVISION
CARGO CANT TOTAL ég%ﬁ; ISD%?‘FAIIE_ PATRONAL || PROVIVIE INDP;NFIQI\'%ZA AGLI;I(’)\IAL TOTAL TOTAL
0, 2
GANADO (10%) AFP SOL;[E/ARIO NDA (2%) CION (8,33%) MENSUAL ANUAL
(1,71%) 0 (8,33%)
Gerente General 1 3.600,00 360,00 61,56 108,00 72,00 299,88 599,76 5.101,20 61.214,40
Contador (medio
tiempo) 1 2.100,00 210,00 35,91 63,00 42,00 174,93 349,86 2.975,70 35.708,40
Secretaria/recepci
onista 1 2.000,00 200,00 34,20 60,00 40,00 166,60 333,20 2.834,00 34.008,00
Conserje 1 2.000,00 200,00 34,20 60,00 40,00 166,60 333,20 2.834,00 34.008,00
TOTAL 9.700,00 970,00 165,87 291,00 194,00 808,01 1.616,02 | 13.744,90 164.938,80

Fuente: Elaboracién propia

3.4.1.2.4.4 Gastos Financieros

Son los gastos en que se debe incurrir por el préstamo adquirido con la medio de la Banca
Privada, en este caso sugerido a través del Banco como banca de primer piso utilizada para el
desembolso del préstamo, es decir son los intereses que se han generado por esta operacion
como resultado del financiamiento.

El monto del préstamo para el proyecto es de Bs. 500.000,00
Interés: 7%

Cuota Fija Trimestral: Interés mas capital

Duracion del crédito. 5 afos

Numero de cuotas: 20

3.4.1.3 Financiamiento

Se refiere al conjunto de acciones, tramites y demas actividades destinadas a la obtencion de
los fondos necesarios para financiar la inversién; por lo general se refiere a la obtencion de
préstamos. (Meneses, 2001)



ESTRUCTURA DEL CREDITO- PLAN DE PAGOS CUOTA FIJA

CUADRO N° 16

(ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

N° INTERES CAPITAL CUOTA SALDO
1 8.750,00 21.095,61 29.845,61| 478.904,39
2 8.380,83 21.464,79 29.845,62| 457.439,60
3 8.005,19 21.840,42 29.845,61| 435.599,18
4 7.622,99 22.222,63 29.845,62| 413.376,56
5 7.234,09 22.611,52 29.845,61| 390.765,03
6 6.838,39 23.007,22 29.845,61| 367.757,81
7 6.435,76 23.409,85 29.845,61| 344.347,96
8 6.026,09 23.819,52 29.845,61| 320.528,44
9 5.609,25 24.236,36 29.845,61| 296.292,07
10 5.185,11 24.660,50 29.845,61| 271.631,57
11 4.753,55 25.092,06 29.845,61| 246.539,51
12 4.314,44 25.531,17 29.845,61| 221.008,34
13 3.867,65 25.997,97 29.865,62 195.030,37
14 3.413,03 26.432,58 29.845,61 168.597,79
15 2.950,46 26.895,15 29.845,61 141.702,64
16 2.479,80 27.365,82 29.845,62 114.336,83
17 2.000,89 27.844,72 29.845,61 86.492,11
18 1.513,61 28.332,00 29.845,61 58.160,11
19 1.017,80 28.827,81 29.845,61 29.332,30
20 513,32 29.332,30 29.845,62 0,00

Fuente: Banco Desarrollo Productivo

3.4.1.3.1 Fuentes de financiamiento
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Toda empresa, publica o privada, necesita recursos financieros (dinero) ya sea para realizar sus

funciones actuales, para ampliarlas, asi como para el inicio de nuevos proyectos que requieran

inversion. Cualquiera que sea el caso, los medios por los cuales las personas fisicas 0 morales

se hacen llegar recursos financieros en su proceso de operacion, creaciéon o expansion, en lo

interno o externo, a corto, mediano y largo plazos, se le conocer como fuentes de financiamiento.
(De la Torre & Zamarron, 2002)

La estructura de las fuentes de financiamiento esta dada por recursos propios y de terceros, los

mismos que permiten financiar las operaciones para el funcionamiento de la empresa.



CUADRO N° 18

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)
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ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
CONCEPTO IMPORTE %
Aporte Propio 881.643,02 63,81
Crédito Bancario 500.000,00 36,19
INVERSION REQUERIDA 100,00

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.3.2 Cronogramade Inversiones

“Ademas de la reunién y sistematizacién de todos los antecedentes correspondientes a las
inversiones iniciales en activos fijos, diferidos y capital de trabajo del proyecto, se debe elaborar
un calendario de inversiones previas a la operacion, que identifiqgue los montos para invertir en

cada periodo anterior a la puesta en marcha del proyecto”. (Meneses, 2001)
CUADRO N° 19

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

may-18 jun-18 jul-18 ago-18 sep-18 oct-18

CONCEPTO

01 02 03 04] 01 02 03 04|01 02 03 04|01 02 03 04(01 02 03 04)01 02 03 04

Constitucion legal de la
Empresa

Licencia de construccion

Contrato de luz y agua

Construccion infraestructura

Contratacion y capacitacion
del personal (Instructores)

Adquisicion de mobiliario y
equipo

Adquisicion de materiales
insumos

Contratacion del personal
administrativo

Fuente: Elaboracion Propia
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3.4.1.4 Presupuestos

Un presupuesto es una estimacion programada de manera sistematica de las condiciones de
operacién y de los resultados a obtener por una empresa u organismo en un periodo
determinado. (Weston & Copeland, 1994). El horizonte para realizar el presupuesto del presente

estudio es de 5 afos, que ha sido determinado por el tiempo de vida de la maquinaria y equipo.
3.4.1.4.1 Presupuesto de Ingresos

Es la planificacion de la empresa en proyeccion al comportamiento en cinco afios del flujo de

efectivo, por concepto de las ventas del servicio. (Meneses, 2001)

Es decir que los ingresos son provenientes de la comercializacidon de los servicios de ejercitacion
acuatica, adicional se tiene los ingresos provenientes de la venta de bebidas energizantes y

accesorios para el ingreso al gimnasio acuatico.

Este presupuesto presenta el monto de ingresos generados por la venta de los servicios que se

ofrecen en el gimnasio.
Total personas encuestadas = 387
Porcentaje de aceptacion hacia servicio de gimnasia acuatica = 71%
Total personas que asistiran al gimnasio acuatico por dia 387* 71% = 275
Total personas que asistirdn por hora 275/ 8 = 34

Crecimiento anual en nimero de clientes esperado 14%



CUADRO N° 20

INGRESO POR VENTAS GIMNASIO (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

156

o louentes| "L | moresos | MoRESOS | NGRESOS
AL DIA SERVICIO POR MES ANUAL TOTAL
POR MES

50 250,00 12.375,00 148.500,00 | 1.018.050,00
129 300,00 38.775,00 465.300,00

1 96 350,00 33.687,50 404.250,00
56 250,00 14.107,50 169.290,00] 1.160.577,00
147 300,00 44.203,50 530.442,00

2 110 350,00 38.403,75 460.845,00
64 250,00 16.082,55 192.990,60| 1.323.057,78
168 300,00 50.391,99 604.703,88

3 125 350,00 43.780,28 525.363,30
73 250,00 18.334,11 220.009,28 | 1.508.285,87
191 300,00 57.446,87 689.362,42

4 143 350,00 49.909,51 598.914,16
84 250,00 20.900,88 250.810,58| 1.719.445,89
218 300,00 65.489,43 785.873,16

5 163 350,00 56.896,85 682.762,14

Fuente: Elaboracion propia
CUADRO N° 21

INGRESO POR VENTAS BEBIDAS ENERGIZANTES Y ACCESORIOS

oEscRpGoN | WNDAD |cavtionn | PRECIO, | NGRESO | oReso

Bebidas y agua energizantes
Agua embotellada Botella 60 7 420,00 5.040,00
Bebidas energizantes Botella 60 11 660,00 7.920,00
Acces_orios paraingreso a gym
acuatico
Guantes para gimnasia acuatica Par 60 50 3.000,00 36.000,00
Gafas para agua Unidad 60 50 3.000,00 36.000,00
Toallas Unidad 60 40 2.400,00 28.800,00
Zapatillas o sandalias para piscina Par 60 35 2.100,00 25.200,00
Gorros para agua Unidad 60 60 3.600,00 43.200,00

TOTAL 182.160,00

Fuente: Elaboracién propia
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3.4.1.4.2 Depreciacién De Activos Fijos

La Depreciacidén no es sino la estimacion del desgaste o pérdida del valor que sufre un activo fijo
por su utilizacion en la actividad productiva, por el paso del tiempo o por la aparicion de métodos

de produccién mas eficientes. (Meneses, 2001)

En cuanto a la amortizacion se puede decir que es la pérdida de valor de un activo financiero por
medio de su pago, es aplicable para los activos diferidos, es decir los activos tangibles que
constituyen parte integrante del proyecto. Por lo tanto consiste en ir dando de baja al activo
diferido de acuerdo a la norma de contabilidad. (Meneses, 2001)

El método empleado para su célculo es el lamado Método de Linea Recta que implica el uso de
tasas de depreciacién y amortizacion de activos, designadas por la Ley del Impuesto Sobre la

Renta, que se aplican a los activos fijos y diferidos de un proyecto

CUADRO N° 22

CUADRO DE DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS (ESTIMADO EN BOLIVIANOS)

VALOR DEL || VIDA || TASA DE VALOR DE

DESCRIPCION ACTIVO UTIL | DEPREC. | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 [ SALVAMENTO
(BS.) (ANOS) (%) (BS.)

Edificaciones 360.752,22 | 40 2,5 9.018,81 | 9.018,81| 9.018,81| 9.018,81| 9.018,81 315.658,19

Maquinaria 'y

equipo 169.300,00 8 12,5 21.162,50 || 21.162,50 || 21.162,50 || 21.162,50 || 21.162,50 63.487,50

Equipos de

computacion 4.200,00 4 25,0 1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00| 1.050,00 0,00 0,00

Muebles y enseres 8.820,00 10 10,0 882,00 882,00 882,00 882,00 882,00 4.410,00

TOTAL 543.072,22 32.113,31 | 32.113,31 || 32.113,31 || 32.113,31 || 31.063,31 383.555,69

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.5 Estados Financieros

La ejecucion de un proyecto contempla la existencia de muchas necesidades y recursos
limitados, el lograr el equilibrio entre estos dos aspectos, constituye el aspecto central de la
evaluaciéon del proyecto. El evaluador debe cerciorarse de que el proyecto genere fondos
suficientes para cubrir las obligaciones financieras y la rentabilidad mas aceptable para el
inversionista, una vez que se encuentre en funcionamiento. El Balance General, el Estado de
Pérdidas y Ganancias y el Flujo de Caja proyectado permiten evaluar las necesidades futuras de

recursos financieros. (Meneses, 2001)
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3.4.1.5.1 Balance General

El Balance General presupuestado tiene su origen en los flujos financieros de operacién, siendo
estos los que determinan el valor de cada una de las cuentas del balance para cada periodo que

se haya previsto. (Fierro, 2004).

Es el documento contable que refleja la situacion patrimonial de una empresa en momento del
tiempo. Consta de dos partes, activo y pasivo. El activo muestra los elementos patrimoniales de

la empresa, mientras que el pasivo detalla su origen financiero.
CUADRO N° 23
BALANCE GENERAL

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente Pasivos a largo plazo
Caja 470.230,80 || Préstamo a largo plazo 500.000,00
Total Activo
Corriente 470.230,80 || Total Pasivo Largo Plazo 500.000,00
Activo Fijo
Terreno 367.500,00 PATRIMONIO
Edificaciones 360.752,22 Total Capital social 881.643,02
Maquinaria y Equipo | 169.300,00
Equipos de Oficina 840,00
Equipos de
computacion 4.200,00
Muebles y enseres 8.820,00
Total Activo Fijo 911.412,22

TOTAL PASIVO Y

TOTAL ACTIVOS 1.381.643.02 || PATRIMONIO 1.381.643,02

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.5.2 Estado de Resultados

El Estado de Resultados o Estado de Ganancias y Pérdidas, es uno de los estados financieros
basicos, el cual muestra la utilidad o pérdida obtenida en un periodo determinado por actividades
ordinarias y extraordinarias. Se habla de un periodo determinado, por cuanto una utilidad o
pérdida se obtiene por actividades de diversa naturaleza y realizadas alo largo del tiempo. Desde
el punto de vista financiero, reviste una importancia fundamental el determinar la

correspondencia de ingresos, costos y gastos en diferentes periodos. (monografias.com, 2010)



http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costo/costo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/naturaleza/naturaleza.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/rega/rega.shtml#ga

CUADRO N° 24

ESTADO DE RESULTADOS (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos gimnasio venta con
(IVA) 1.018.050,00] 1.160.577,00| 1.323.057,78| 1.508.285,87| 1.719.445,89
Ingresos ventas bebidas y
accesorios con (IVA) 182.160,00 207.662,40 236.735,14 269.878,06 307.660,98
Ingresos por venta de
servicios 1.200.210,00| 1.368.239,40| 1.559.792,92| 1.778.163,92| 2.027.106,87
(-)Impuesto al Valor Agregado
(IVA) 156.027,30 177.871,12 202.773,08 231.161,31 263.523,89
UTILIDAD NETA SIN (IVA) 1.044.182,70| 1.190.368,28| 1.357.019,84| 1.547.002,61| 1.763.582,98
COSTOS DE OPERACION 621.726,57 645.238,09 669.925,20 695.846,70 722.014,23
COSTOS FIJOS 500.406,57 517.852,09 536.169,90 555.403,63 574.549,01
Sueldos al personal 317.974,80 333.873,54 350.567,22 368.095,58 386.500,36
Publicidad 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82
Interes de la deuda 32.759,01 26.534,33 19.862,35 12.710,94 5.045,62
Amortizacion de la deuda 86.623,45 92.848,11 99.520,09 106.671,52 114.336,83
Depreciacion de los activos 32.113,31 32.113,31 32.113,31 32.113,31 31.063,31
Costo indirecto del servicio 27.336,00 28.702,80 30.137,94 31.644,84 33.227,08
COSTOS VARIABLES 121.320,00 127.386,00 133.755,30 140.443,07 147.465,22
Gastos generales 21.960,00 23.058,00 24.210,90 25.421,45 26.692,52
Material directo bebidas
energizantes y accesorios 99.360,00 104.328,00 109.544,40 115.021,62 120.772,70
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 422.456,13 545.130,19 687.094,63 851.155,92| 1.041.568,75
(-) Impuesto a las transacciones
3% 12.673,68 16.353,91 20.612,84 25.534,68 31.247,06
(-) Impuesto a las utilidades
25% 105.614,03 136.282,55 171.773,66 212.788,98 260.392,19
UTILIDAD NETA 316.842,10 408.847,64 515.320,98 638.366,94 781.176,56
(+) Depreciacién 32.113,31 32.113,31 32.113,31 32.113,31 31.063,31
BENEFICIO NETO 348.955,41 440.960,95 547.434,28 670.480,24 812.239,87

3.4.1.5.3 Flujo de Caja

Fuente: Elaboracion propia

La proyeccion del flujo de caja es la base para el estudio de viabilidad de un proyecto, la

informacion basica para realizar esta proyeccion esta contenida en los estudios de mercado y el

monto de inversién inicial. (Weston & Copeland, 1994)




CUADRO N° 25

FLUJO DE CAJA (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

160

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS EFECTIVOS CON

(IVA) 1.200.210,00 || 1.368.239,40 || 1.559.792,92 || 1.778.163,92 || 2.027.106,87
Ingresos por venta de servicios
gimnasia acuatica 1.018.050,00 | 1.160.577,00 || 1.323.057,78 || 1.508.285,87 || 1.719.445,89
Ingresos por venta de bebidas
energizantes y accesorios 182.160,00 | 207.662,40 236.735,14 269.878,06 307.660,98
EGRESOS EFECTIVOS CON
(IVA) 1.381.643,02
Inversiones fijas 911.412,22
Capital de trabajo 470.230,80
COSTOS DE OPERACION 535.103,12 || 552.389,98( 570.405,11| 589.175,18| 607.677,40
COSTOS FJOS 413.783,12 | 425.003,98 436.649,81 448.732,11 460.212,18
Sueldos al personal 317.974,80| 333.873,54| 350.567,22| 368.095,58| 386.500,36
Publicidad 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82
Interés de la deuda 32.759,01 26.534,33 19.862,35 12.710,94 5.045,62
Costo indirecto del servicio 27.336,00 28.702,80 30.137,94 31.644,84 33.227,08
Depreciacion de los activos 32.113,31 32.113,31 32.113,31 32.113,31 31.063,31
COSTOS VARIABLES 121.320,00 127.386,00 133.755,30 140.443,07 147.465,22
Gastos generales 21.960,00 23.058,00 24.210,90 25.421,45 26.692,52
Costo bebidas energizantes y
accesorios 99.360,00 || 104.328,00 || 109.544,40| 115.021,62| 120.772,70
FLUJO DE CAJA ANTES DE
IMPUESTOS 665.106,88 815.849,42 989.387,80 || 1.188.988,75 || 1.419.429,47
Impuestos vigentes 272.693,82| 334.498,26| 405.649,00| 487.485,39| 581.966,08
Pago del IVA (Debito-Crédito
Fiscal) 86.463,89 106.060,43 128.620,41 154.568,54 184.525,83
Impuesto a las transacciones 19.953,21 24.475,48 29.681,63 35.669,66 42.582,88
Impuesto a las Utilidades 166.276,72 || 203.962,36 || 247.346,95| 297.247,19| 354.857,37
FLUJO DE CAJA NETO -1.381.643,02 392.413,06 || 481.351,16 583.738,80 701.503,36 837.463,39
Amortizacién 86.623,45 92.848,11 99.520,09 | 106.671,52| 114.336,83
FLUJO DE CAJA DESPUES
DE AMORT. -1.381.643,02 305.789,61 388.503,05 484.218,71 594.831,84 723.126,56
Ingresos Acumulados 305.789,61 | 694.292,66 | 1.178.511,38 || 1.773.343,22 || 2.496.469,78

Fuente: Elaboracion propia

El flujo de caja es positivo para todos los afios de vida del proyecto, tomando en cuenta que se

tiene un préstamo de cinco afios y que el pago de intereses es amortizable trimestralmente.
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3.4.1.5.4 Tasade Corte del Proyecto

Es importante definir la tasa de corte para el proyecto, lo cual se determina de la estructura de
financiamiento del proyecto. Para el calculo se debe considerar el costo de capital y el

rendimiento financiero que esperan tener los inversionistas.

3.4.1.5.5 Costo Promedio Ponderado de Capital

El costo de capital deriva de la multiplicacion de cada fuente de financiamiento por su respectivo
costo y luego la suma de los resultados de ambas fuentes de financiamiento, lo que vendria a

ser el costo promedio del capital.
CUADRO N° 26

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

CAPITAL % COSTO CPPC
Aporte Propio 63.74 5,5 3,51
Crédito Bancario 36.26 7 2,53

TOTAL 100 6,04

Fuente: Elaboracion propia

3.4.1.5.6 Tasariesgo pais

La calificacion que le asignan los organismos internacionales a Bolivia para la seguridad de la

inversion es del 10%.

3.4.1.5.7 Tasade Descuento para el Proyecto

La tasa de descuento para el proyecto, es el resultado de la suma entre el costo promedio
ponderado del capital y la tasa de riesgo pais, por lo que los flujos deberan ser descontados y
utilizados el 16.05%.

3.4.1.5.8 Criterios de evaluacion

La evaluacién financiera del proyecto es la parte final de toda la secuencia del andlisis de
factibilidad. Después de haber determinado los flujos del proyecto y del inversionista para cinco

afios de operacién es necesario verificar si la inversién econémica es rentable o no.

El VAN y el TIR son dos herramientas financieras procedentes de las matematicas financieras
gue nos permiten evaluar la rentabilidad de un proyecto de inversion, entendiéndose por proyecto
de inversion no solo como la creacion de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que
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podemos hacer en un negocio en marcha, tales como el desarrollo de un nuevo producto, la

adquisicién de nueva maquinaria, el ingreso en un nuevo rubro de negocio, etc.

3.4.1.5.8.1 Valor Actual Neto

Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y gastos generados durante el
periodo de vida util del proyecto y compararlos con la inversion inicial. EI VAN de un proyecto de
inversion es el valor medido en dinero de hoy, es decir, es el equivalente en ddlares actuales de

todos los ingresos y egresos, presentes y futuros, que constituyen el proyecto.

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que tendra
un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversién inicial, nos quedaria alguna

ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable.

La férmula del VAN es:

VAN = BNA - Inversion

Donde el beneficio neto actualizado (BNA) es el valor actual del flujo de caja o beneficio neto

proyectado, el cual ha sido actualizado a través de una tasa de descuento.

Con este método se define la aceptacion o rechazo de un proyecto de acuerdo con los

siguientes criterios de evaluacion:

e Siel VAN es <0, se rechaza el proyecto.
e Siel VAN es =0, el proyecto es indiferente.

e Siel VAN es > 0, se acepta el proyecto

CUADRO Ne° 27

VALOR ACTUAL NETO (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

FLUJO NETO DE
CAJA
-1.381.643,02
305.789,61
388.503,05
484.218,71
594.831,84
723.126,56
VNA 153.718,50
Fuente: Elaboracién propia
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http://www.crecenegocios.com/el-flujo-de-caja
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Para el gimnasio acuatico el VAN a una tasa de descuento del 16.04% es de 153.718,50
bolivianos, este indicador muestra la rentabilidad del proyecto, ya que Unicamente se requiere

de un VAN mayor a 0 para aceptarlo y de ser mayor el importe pues le es mas conveniente.

3.4.1.5.8.2 Tasa Interna de Retorno

“El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalua el proyecto en funcién de una Unica tasa de
rendimiento por periodo, con lo cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente

iguales a los desembolsos expresados en moneda actual.

“La tasa interna de rendimiento, también conocida como tasa interna de retorno, es un indicador
financiero que mide el rendimiento de los fondos que se pretenden invertir en un proyecto. Es la
tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversidn inicial; en la cual se supone que
el dinero que se gana afio con afio, se reinvierte en su totalidad. De tal manera que se trata de

la tasa de rendimiento generada en el interior de la empresa por medio de la inversion.

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto por este método se muestran a

continuacion:

e SilaTIR < alatasa minima aceptable de rendimiento del proyecto (TMAR), se rechaza,
ya que el proyecto genera menos beneficios que el interés pagado por la banca; ante lo
cual seria mas atractivo depositar el monto de los recursos disponibles en el banco o
bien, optar por una alternativa de inversion rentable.

e Sila TIR = a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto es
indiferente. De tal manera que los beneficios del proyecto solo pagaran los costos.

¢ SilaTIR >alatasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto se acepta.
Lo que significa que el beneficio real que se obtiene con el proyecto es mayor a la tasa

de interés que pagan los bancos.
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CUADRO N° 28

TASA INTERNA DE RETORNO (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

FLUJO NETO DE
CAJA

-1.381.643,02
305.789,61
388.503,05
484.218,71
594.831,84
723.126,56

TIR 20%

Fuente: Elaboracién propia

o
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La TIR permite ver la rentabilidad obtenida en proporcién directa al capital invertido, para el
proyecto la TIR es del 20% este resultado es mayor a la Tasa de descuento del 16.04% lo que

implica que el proyecto es rentable.

3.4.1.5.8.3 Relaciéon Beneficio Costo

“La razén beneficio/costo expresa el rendimiento en términos de valor actual neto VAN, que
genera el proyecto por unidad invertida. La razén B / C debe ser mayor que la unidad para aceptar
el proyecto, lo que a su vez significa que el valor actual neto es positivo, en caso contrario se
debe rechazar el proyecto”.

Se la define como la relacion entre el Valor Actual Neto de los flujos generados por el proyecto y

la Inversion inicial.

La relacién beneficio-costo es un indicador que sefiala la utilidad que se obtendra con el costo
gue representa la inversion; es decir, que por cada peso invertido, cuanto es lo que se gana.
El resultado de la relacién beneficio-costo es un indice que representa el rendimiento obtenido

por cada peso invertido.

Si la relacién B/C es < 1, se rechaza el proyecto.
Si la relaciéon B/C es = 1, la decision de invertir es indiferente.

Si la relacion B/C es > 1, se acepta el proyecto.

Lo anterior significa que cuando el indice resultante de la relacién beneficio-costo sea mayor o
menor a la unidad, es la rentabilidad o pérdida que tiene un proyecto por cada peso invertido en

el.
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CUADRO N° 29

RELACION BENEFICIO COSTO (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

FLUJO NETO DE
CAJA

-1.381.643,02
305.789,61
388.503,05
484.218,71
594.831,84
723.126,56

RBC 1,11

Fuente: Elaboracion propia

o
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La relacion beneficio/costo muestra que es superior a la unidad lo que infiere que por cada 1

boliviano invertido se tendrd un ingreso de 1,11 bolivianos.

3.4.1.5.8.4 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El plazo de recuperacion (PRI) de una inversion es el tiempo requerido para obtener el monto
invertido. Este método consiste en establecer un periodo maximo para recuperar las inversiones.
El criterio de decisidn es aceptar aquellos proyectos cuya recuperacion se realiza en un periodo
menor al maximo establecido. El método no toma en cuenta el tiempo en que se dan los flujos
de efectivo y el plazo de recuperacién no tiene en cuenta el flujo de efectivo después que se
recupera la inversién. (De la Torre & Zamarrén, 2002). Este periodo esta determinado por el
tiempo que debe transcurrir para recuperar la inversion, es decir en donde el flujo acumulado se
convierte en positivo a partir de ese momento la empresa contaria con los recursos para cubrir

los egresos necesarios durante la vida util del proyecto.
CUADRO N° 30

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

FLUJO DE INGRESOS

PERIODO | INVERSION CAJA ACUMULADOS
0 -1.381.643,02
1 -1.075.853,41 305.789,61 305.789,61
2 -687.350,36 388.503,05 694.292,66
3 -203.131,64 484.218,71 1.178.511,38
4 391.700,20 594.831,84 1.773.343,22
5 1.114.826,76 723.126,56 2.496.469,78

Fuente: Elaboracion propia
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Para el gimnasio acuatico, el Periodo de Recuperacion de la Inversién es de 4 afios, quiere
decir que cuando el proyecto del Gimnasio Acuatico tenga ya en marcha cuatro afios se cubriria

el importe invertido.

3.4.1.5.8.5 indice de Rentabilidad

El indice de rentabilidad mide la cantidad en que aumenta la inversion en relacién con cada
unidad monetaria invertida. Estos indices de rentabilidad comprenden aquellos ratios que
relacionan ganancias de cierto periodo con algunas partidas del Estado de Resultado, como asi
también de Situacion Patrimonial.

Utiliad Neta Ventas
Ventas Activo Total

Rentabilidad Neta del Activo =

Reemplazando los datos en la formula, se infiere que la rentabilidad que marca la empresa
estd en el 25,25% sobre los activos.

3.4.1.5.8.6 Analisis de Sensibilidad

“El analisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendran las diversas variables de

rentabilidad del proyecto”. (Meneses, 2001)

El “anadlisis de sensibilidad de un proyecto es un procedimiento mediante el cual se puede
determinar cuanto se afecta (qué tan sensible es) la TIR ante cambios en ciertas variables del
proyecto” (Baca Urbina, 2000) e incorpora elementos de incertidumbre que actian como factores
de riesgo para precisar en qué medida el rendimiento de un proyecto se vuelve sensible a
consecuencia de circunstancias (cambios o comportamientos de fenébmenos econémicos) que
estén fuera del control del empresario, lo que permite conocer qué variables y en qué medida

modifican el rendimiento de un proyecto en particular.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (CON INCREMENTO EN LOS COSTOS OPERATIVOS)

VNA 67.382,50
Tasa de descuento 16%
TIR 18%
RBC 1,05

Al realizar el andlisis de sensibilidad con un incremento del 5% de costos operativos, se puede
observar que aun la tasa interna de retorno es superior a la tasa de descuento, por lo que el

proyecto contindia siendo rentable. (Ver Anexo 10)


http://inversion-es.com/index.html
http://inversion-es.com/rentabilidad-inversion/indice-de-rentabilidad.html
http://inversion-es.com/ganancias.html
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD (CON INCREMENTO EN LAS INVERSIONES)

VNA 74.736,47
Tasa de descuento 16%
TIR 18%
RBC 1,05

El andlisis de sensibilidad con un incremento del 5% en las inversiones, se puede observar que
la tasa interna de retorno es superior a la tasa de oportunidad, por lo que el proyecto es rentable.

(Ver Anexo 11)
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

% A través de la elaboracién del Plan de Empresa se establecié que existe una demanda
potencial de asistencia al Gimnasio Acuatico, debido al crecimiento poblacional y a la
necesidad de las personas por verse, sentirse bien fisicamente y cuidar su salud.

£ [En consecuencia, la elaboracion del plan de empresa para la creacién y funcionamiento
de un Gimnasio Acuético en la ciudad de Sucre, ha demostrado que en el aspecto
economico es rentable.

+ El rango de edad de las personas que asistirian al Gimnasio Acuatico estan
comprendidos entre 13 afios de edad en adelante y estan dirigidos tanto a mujeres como
a hombres.

+ El servicio que el Gimnasio Acuatico ofrecera a los clientes se basan en la realizacion
de rutinas de gimnasia en el medio acuético y estara dirigido por instructores altamente
capacitados y debidamente asesorados por un nutricionista, que tendran como objetivo
satisfacer las necesidades de los clientes.

+ Para complementar el servicio se ofrece también el servicio de cafeteria con jugos
naturales y hamburguesas con productos light.

%+ EIl costo mensual del servicio de gimnasia acuatica es diferenciado en tres: 250, 300 y
350 bolivianos de acuerdo a la rutina a realizar.

%+ La publicidad para el Gimnasio Acuatico se realizard mediante spots publicitarios en la
radio, volantes publicitarios, redes sociales, asimismo por el periédico de circulacién
local, y se recurrird a estrategias de promocién como ser: descuentos por familiares y
amigos, horario diferenciados, vacaciones, etc.

£ La competencia que tendra el Gimnasio Acuatico son los gimnasios tradicionales y las
escuelas de natacion, de similares caracteristicas pero que no ofrecen la misma rutina
de ejercicios, diferencia que se aprovechara por el gimnasio acuético para ingresar al
mercado de la ciudad de Sucre

%+ La contratacién del personal para el Gimnasio Acuatico se realizard mediante la
seleccion de las personas idéneas y aptas para los puestos de trabajo y mediante el
cumplimiento de normas de la Ley General del Trabajo.

%+ Con la implementacion del Gimnasio Acuatico, se generaran nuevas fuentes de trabajo
y por ende el progreso de la ciudad.

+ El disefio y la distribucion de la infraestructura se realizara de manera que se brinde un
servicio comodo para que los clientes se sientan bien en el Gimnasio Acuatico, la

infraestructura cuenta también con servicios sanitarios, casilleros y vestuarios.
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% A través del estudio econémico financiero se concluyé que para la inversion total del
proyecto se requiere de 1.381.643,02 (Son Un millén trescientos ochenta y un mil
seiscientos cuarenta y tres 02/100 bolivianos), de los cuales el 63.81% constituye el
capital social de la empresa mediante el aporte de los socios y el 36.19% proviene del
crédito bancario adquirido con fondos de la Banca Privada.

4+ De acuerdo al analisis del proyecto, los indicadores muestran que el Valor Actual Neto
es de 153.718,50 (Son Ciento cincuenta y tres mil setecientos dieciocho 50/100
bolivianos), la Tasa Interna de Retorno es del 20% y el Periodo de Recuperacion de la
Inversidn se da a los cuatro afios, la Relacion Beneficio/ Costo es de 1,11 bolivianos, el
indice de Rentabilidad sobre los activos muestra un 25,25%.

4+ Se observa también que el proyecto es resistente a una disminucion a un incremento del

5% en costos operativos y un incremento del 5% en inversiones fijas.
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RECOMENDACIONES

4 Para conseguir la fidelizacion de los clientes que asistan al Gimnasio Acuatico se brinda
como alternativa adicional el servicio de un nutricionista que elaborara junto a los
instructores rutinas personalizadas, sin costo adicional para el cliente.

% Fortalecer la cultura y conciencia de los clientes hacia el cuidado de la apariencia fisica
y salud, brindando de manera eficiente el servicio, garantizando los resultados dando
seguimiento a través del servicio post venta.

4+ Serecomienda que el Gimnasio Acuatico atienda también de lunes a sdbado en horarios
fuera de oficina para que las personas que trabajan acudan masivamente al negocio.

% La publicidad del Gimnasio Acuatico debe ser llamativo, informativo debe transmitir las
ventajas de realizar gimnasia en el agua para que el publico se interese con el servicio.

4+ Se debe disefiar estrategias de promocion donde los clientes puedan ser participes de
los nuevos servicios del gimnasio acuatico sin costo alguno, para que de esta manera
los mismos recomienden los servicios y asi capten nuevos clientes.

+ Realizar evaluaciones permanentes, encaminadas a mejorar los servicios en beneficio
de los clientes, de modo que esto logre su fidelidad hacia el gimnasio.

% |mplementar al gimnasio acuatico con equipos modernos y ampliar la variedad de rutinas
acuaticas, para motivar a los nuevos clientes.

% Brindar confianza a los clientes mediante el trato cordial y personalizado desde el
momento que ingrese a las instalaciones, demostrando asi que el gimnasio acuético esta
orientado al cumplimiento de resultados.

% Orientarse hacia el desarrollo de nuevos servicios aprovechando la parte superior de la
infraestructura, de manera que a futuro se vaya obteniendo una utilidad superior.

+ Realizar un adecuado proceso de seleccion de personal, contratando a personas
orientadas al cumplimiento de los valores del gimnasio acuatico, establecidos en la
misién y vision de modo que su desempefio en la empresa genere los mejores
resultados.

%+ Realizar investigaciones de mercado continuas para saber la situacién actual del
mercado, las necesidades, gustos y preferencias que posee y el nivel de satisfaccion de
las mismas.

% Este proyecto tiene mucho potencial en el mercado al ser gimnasio Unico y necesitado

por las personas.
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ANEXO N° 1

ENCUESTA PARA LA APERTURA DE UN GIMNASIO ACUATICO EN LA CIUDAD DE
SUCRE

Buenos dias, deseamos conocer su opinion sobre la practica de actividades fisicas en el medio
acuatico, para la apertura de un Gimnasio Acuatico en la ciudad de Sucre, gracias por tomarse

la molestia para completar estas preguntas. Su opinién es de mucha importancia.
Instruccién.- Marque con una (x) la(s) alternativa(s) que considere adecuadas y complete.
1.- ¢ Asiste usted a un gimnasio?

si O No O
2.- Si la respuesta es NO, sefiale las razones

Falta de tiempo

Costo

Ubicacion
Lesiones musculares o problemas de movilidad

Oo0oooao

No le interesa

Otros (especifique)

3.- Si larespuesta es Sl, sefiale las razones

Cuidar su salud

Cuidar su apariencia fisica
Por hobby

Distraccion

ooao

Otros (especifique)

4.- ¢ A qué gimnasio asiste usted en la actualidad?

Megatlon O Tiburén Gym O
Go Fit Wellness Club O Flex Gym O
Piccolo D Gold Gym Freya D
Elite Fitness Club D Musclemag Gym

Otros (especifique)




5.- ¢, Qué tipo de actividad fisica realiza en el gimnasio?

Aerobics O Figth do O
Resistencia muscular D Taebo D
Pilates O Spinnig O
Potencia D Kick boxing D

Otros (especifique)

6.- ¢, Como califica el servicio del gimnasio al que usted asiste? Sefale con una (x) en la casilla

respectiva
Descripcion Muy Bueno | Regular | Malo | Muy
bueno malo
Equipos
Instructores

Servicios adicionales (cafeteria, etc.)

Limpieza del gimnasio

Ubicacién

Horarios

7.- ¢ Ha oido usted hablar sobre el servicio de un gimnasio acuatico?

Si O No O
8.- ¢ Le interesaria realizar actividades fisicas en un gimnasio acuético?
si O No O

9.- ¢Le interesaria realizar actividades fisicas en un centro de gimnasia acuatica con menor
esfuerzo fisico y mas rapidos resultados?

Si D No D No Sabe D

10.- ¢ Con qué frecuencia asistiria usted a un centro de gimnasia acuatica?

Diariamente D Fines de semana D
Dos veces por semana D Cada mes D
Tres veces por semana D Ocasionalmente D



11.- Sefiale los dias en los que asistiria a un centro de gimnasia acuatica

Lunes D Viernes D

Martes D Sabado D
Miércoles D Domingo D
Jueves D

12.- ¢ En qué horarios asistiria usted al centro de gimnasia acuatica?

De6:30a7:30 [J De 2:00 a 3:00 O
De8:00a9:00  [J De 3:30 a 4:30 O
De9:30a10:30 [J De 5:00 a 6:00 O
De 11:00 a 12:00 O De 6:30 a 7:30 O

13.- ¢ Qué tipos de actividades fisicas le gustaria practicar en un centro de gimnasia acuatica?,
sefiale dos de su preferencia
Aquaerobic (aerobic acuético) Aquaerobic con step
Aguadancing (baile acuatico) Agualddica

Rehabilitacién acuatica Entrenamiento en circuito

oooo

Aquaboxing (boxeo acuatico) Hydro yoga

Aguabuilding (tonificacién en el agua) D Hydro spinning

O0oo0ooao

Joggin (caminar y trotar en el agua) D Hydro trecking
14.- ¢ Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en un centro de gimnasia acuatica?

Guia nutricional
Cafeteria
Sauna

Estacionamiento propio

O0oo0ooo

Ropa deportiva y accesorios

Otros (especifique)

15.- ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un mes de servicio en el centro de gimnasia acuatica?

Entre Bs. 200 a Bs.250 D
Entre Bs. 251 a Bs.300 D
Entre Bs. 301 a Bs.350 D



16.- Usted preferiria realizar un pago:

Diario D Mensual D

Semanal D Semestral D
Quincenal O

17.- Sefiale el medio de comunicacién por el que usted conoce o se informa de algun servicio.

Television D Panfletos D
Radio O Redes Sociales O
Revistas O Peri6dicos O

Por recomendaci6n de amigos []

18.- ¢ En qué rango de edad se encuentra actualmente?

De13a17 [J De 31 a 40 O
De18a24 [ De 41 a 56 O
De 25a 30 D De 57 adelante D

19.- Cual es su ocupacion:

Negocio propio D
Docencia D
Labores de casa D

Otros (especifique)

Estudiante secundaria
Estudiante universitario
Empleado dependiente publico

O
O
O
O

Empleado dependiente privado

20.- Género

Masculino D Femenino D

Muchas gracias por su colaboracién




ANEXO N¢ 2

EQUIPOS E INSUMOS DE LA PISCINA
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ANEXO N2 3

EQUIPOS DE HYDROTREEKING
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ANEXO N2 4

STEPS ACUATICOS MANCUERNAS ACUATICAS

Fuente: Internet
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Fuente: Internet



ANEXO N2 5

PLANO DE PLANTA ALTA GIMNASIO ACUATICO
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ANEXO N2 6

PLANO DE AMBIENTES GIMNASIO ACUATICO
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ANEXO N2 7

PLANO DE CIMIENTOS GIMNASIO ACUATICO
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ANEXO N<28

FICHA NUTRICIONAL

Nombre
Edad
Sexo

=+ Fuma
4+ Consume bebidas alcohdlicas
4+ Realiza actividad fisica

%+ Problemas respiratorios
= Lesiones fisicas

4+ Peso

=+ Altura

=+ Espalada
=+ Cintura
4+ Abdomen
«+ Cadera




ANEXO N° 9

PRESUPUESTO GENERAL GIMNASIO ACUATICO

N° Descripcion Unidad | Cantidad | Unitario Parcial
1 |[[INSTALACION DE FAENAS GLB 1,00 1.045,00 1.045,00
2 ||REPLANTEO TOPOGRAFICO Y TRAZADO M2 675,00 4,61 3.111,75
3 | EXCAVACION MANUAL TERRENO SEMI DURO M3 99,49 42,00 4.178,58
4 | EXCAVACION COMUN CON MAQUINARIA M3 274,32 10,90 2.990,09
5 [ ZAPATAS DE H° A° TIPO "A" M3 22,99| 1.525,25| 35.065,50
6 [ COLUMNAS DE H° A° TIPO "A" M3 9,93 2.423,80 24.068,33
7 [ CIMIENTOS DE H° C°60% P.D. TIPO "B" M3 29,90 378,81 11.326,42
8 || SOBRECIMIENTOS H° C° TIPO "B" 50% P.D. M3 9,69 645,76 6.257,41
9 |[IMPERMEABILIZACION DE SOBRECIMIENTOS M2 24,22 35,00 847,70
10 | MURO DE Ho Co 60% P.D. TIPO "B" M3 23,34 497,60 11.613,98
11 | MURO LADRILLO GAMBOTE E=0.12 M. M2 492,30 95,34 46.935,88
12 | VIGA DE H°A° TIPO "A" M3 12,76 2.086,53 26.624,12
13 | LOSA ALIVIANADA HO AO C/PLASTOFORM T-A M2 359,14 484,15 173.877,63
14 | CUBIERTA DE POLICARBONATO+EST METALICA M2 282,60 350,63 99.088,04
15 | PISO DE CERAMICA ESMALTADA+EMPEDRADO M2 462,19 169,10 78.156,33
16 || ZOCALO CERAMICA ESMALTADA ML 223,98 28,80 6.450,62
17 | REVESTIMIENTO CERAMICA ESMALTADA MUROS M2 448,39 96,43 43.238,25
MESONES DE HCA°-
18 | REV.CER.+MERETE+REV.YESO M2 0,89 313,75 279,24
19 | REVOQ. INT. DE YESO S/MURO DE LADRILLO M2 1.136,85 30,55 34.730,77
20 || REVOQ. MORT. CEMENTO S/MURO LADRILLO M2 301,96 39,08 11.800,60
21 | MEDIDOR DE AGUA D=1/2"+CAJA METALICA PZA 1,00 339,00 339,00
22 | TENDIDO TUBERIA PVC D=1/2" A.P. ML 52,68 27,07 1.426,05
23 | TENDIDO TUBERIA PVC D=2" P/IDESAGUE ML 35,81 20,43 731,60
24 | TENDIDO TUBERIA PVC D=4" DESAGUE ML 22,58 34,56 780,36
25 | CAMARA DE INSP DE 60X60+DOBLE TAPA H°A° PZA 4,00 513,50 2.054,00
RELLENO Y COMPACTADO CON EQUIPO
26 | MANUAL M3 29,56 26,01 768,86
PUERTA MADERA ROBLE TIPO
27 | TAB.+TRAGALUZ+QUICALL. M2 52,42 801,03 41.989,99
28 [ VENTANA DE MADERA ROBLE +QUINCALLERIA M2 39,12 459,40 17.971,73
29 [ REJAS METALICAS VENTANAS M2 39,12 190,38 7.447,67
30 | CHAPA INTERIOR DE MANIVELA PZA 17,00 273,00 4.641,00
31 | CHAPA EXTERIOR (2 GOLPES) PZA 1,00 305,00 305,00
32 || PROV. Y COLOC. DE VIDRIOS DOBLES (3 MM) M2 82,12 109,20 8.967,50
33 | PROV Y COLOC DE REJILLA DE PISO+SIFON PZA 4,00 78,00 312,00
34 | PROV COL LAVAMANOS C/PEDESTAL+GRIFERIA PZA 5,00 561,30 2.806,50
PROV Y COLOC INODORO TANQUE
35 | BAJO+PAPELERA PZA 5,00 522,00 2.610,00
36 | PROV Y COLOC DE URINARIOS+GRIFERIA PZA 3,00 510,25 1.530,75
37 | PROV. Y COLOC. DE LLAVE DE PASO PZA 4,00 48,70 194,80
38 | MEDIDOR DE LUZ Y CAJA ELECTRICA PZA 1,00 685,20 685,20




39 [ TABLERO DE TERMICOS (6 LINEAS) PZA 1,00 530,65 530,65
40 [ ILUMINACION FLUORESCENTE (2X40 W.) PTO 30,00 287,75 8.632,50
41 | TOMACORRIENTES DOBLES PTO 40,00 143,09 5.723,60
42 [ PINTURA LATEX INTERIORES M2 1.136,85 18,30 20.804,36
43 || PINTURA LATEX EXTERIORES M2 152,39 21,80 3.322,10
44 | CONEX.DOM. A.P. (PVC.S/MED; INCL. EXC. RELL) GLB 1,00 244,76 244,76
CONEX. SANITARIA (TUBO CEM. D=6"
45 | L=6M+EXCV. RELL.) GLB 1,00 381,67 381,67
46 | RETIRO DE ESCOMBROS C/CARGUIO M3 35,56 29,35 1.043,69
47 | LIMPIEZA GENERAL GLB 1,00 980,00 980,00
Total presupuesto: 758.911,57

Fuente: Elaboracion “Empresa Constructora EPC PATINO”




ANEXO N° 10

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (CON INCREMENTO EN LAS INVERSIONES)

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS EFECTIVOS CON

(IVA) 1.200.210,00 || 1.368.239,40 (| 1.559.792,92 | 1.778.163,92 || 2.027.106,87
Ingresos por venta de servicios
gimnasia acuética 1.018.050,00 || 1.160.577,00 (| 1.323.057,78 || 1.508.285,87 || 1.719.445,89
Ingresos por venta de bebidas
energizantes y accesorios 182.160,00 207.662,40 236.735,14 269.878,06 || 307.660,98
Valor residual 383.555,69
EGRESOS EFECTIVOS CON
(IVA) 1.427.213,63
Inversiones fijas 956.982,83
Capital de trabajo 470.230,80
COSTOS DE OPERACION 535.103,12 561.858,27 589.951,18 619.448,74 650.421,18
COSTOS FIJOS 413.783,12 434.472,27 456.195,88 479.005,68 502.955,96
Sueldos al personal 317.974,80 333.873,54 350.567,22 368.095,58 386.500,36
Publicidad 3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82
Interés de la deuda 32.759,01 34.396,96 36.116,81 37.922,65 39.818,78
Costo indirecto del servicio 27.336,00 28.702,80 30.137,94 31.644,84 33.227,08
Depreciacion de los activos 32.113,31 33.718,97 35.404,92 37.175,17 39.033,92
COSTOS VARIABLES 121.320,00 127.386,00 133.755,30 140.443,07 147.465,22
Gastos generales 21.960,00 23.058,00 24.210,90 25.421,45 26.692,52
Costo bebidas energizantes y
venta de accesorios 99.360,00 104.328,00 109.544,40 115.021,62 120.772,70
FLUJO DE CAJA ANTES DE
IMPUESTOS 665.106,88 806.381,13 969.841,73 | 1.158.715,18 || 1.376.685,69
Impuestos vigentes 272.693,82 || 330.616,26 | 397.635,11| 475.073,22| 564.441,13
Pago del IVA (Debito-Crédito
Fiscal) 86.463,89 | 104.829,55| 126.079,43| 150.632,97| 178.969,14
Impuesto a las transacciones 19.953,21 24.191,43 29.095,25 34.761,46 41.300,57
Impuesto a las Utilidades 166.276,72 | 201.595,28 | 242.460,43| 289.678,80| 344.171,42
FLUJO DE CAJA NETO -1.427.213,63 392.413,06 475.764,87 572.206,62 683.641,96 812.244,56
Amortizacion 86.623,45 92.848,11 99.520,09 106.671,52 114.336,83
FLUJO DE CAJA DESPUES DE
AMORT. -1.427.213,63 || 305.789,61| 382.916,76( 472.686,53| 576.970,44| 697.907,73
Ingresos Acumulados 305.789,61 688.706,37 || 1.161.392,90 || 1.738.363,34 || 2.436.271,06

Fuente: Elaboracion “Empresa Constructora EPC PATINO”




ANEXO N° 11

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (CON INCREMENTO EN LOS COSTOS OPERATIVOS)

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS EFECTIVOS CON
(IVA) 1.200.210,00 | 1.368.239,40 || 1.559.792,92 | 1.778.163,92 | 2.027.106,87

Ingresos por venta de servicios
gimnasia acuatica 1.018.050,00 || 1.160.577,00 |{ 1.323.057,78 || 1.508.285,87 || 1.719.445,89
Ingresos por venta de bebidas
energizantes y accesorios 182.160,00 207.662,40 236.735,14 269.878,06 307.660,98
EGRESOS EFECTIVOS CON
(IVA) 1.381.643,02
Inversiones fijas 911.412,22
Capital de trabajo 470.230,80
COSTOS DE OPERACION 560.252,61 || 588.265,24| 617.678,50| 648.562,42| 680.990,54
COSTOS FIJOS 432.866,61 | 454.509,94 | 477.235,43| 501.097,20| 526.152,07
Sueldos al personal 333.873,54 | 350.567,22| 368.095,58| 386.500,36| 405.825,37
Publicidad 3.780,00 3.969,00 4.167,45 4.375,82 4.594,61
Interés de la deuda 34.396,96 36.116,81 37.922,65 39.818,78 41.809,72
Costo indirecto del servicio 28.702,80 30.137,94 31.644,84 33.227,08 34.888,43
Depreciacion de los activos 32.113,31 33.718,97 35.404,92 37.175,17 39.033,92
COSTOS VARIABLES 127.386,00 | 133.755,30( 140.443,07| 147.465,22| 154.838,48
Gastos generales 23.058,00 24.210,90 25.421,45 26.692,52 28.027,14
Mat directo venta energizantes y
accesorios 104.328,00 || 109.544,40( 115.021,62| 120.772,70| 126.811,34
FLUJO DE CAJA ANTES DE
IMPUESTOS 639.957,39 || 779.974,16| 942.114,42|1.129.601,50 || 1.346.116,33
Impuestos vigentes 262.382,53 || 319.789,41| 386.266,91| 463.136,62| 551.907,70
Pago del IVA (Debito-Crédito
Fiscal) 83.194,46 | 101.396,64 || 122.474,87 | 146.848,20| 174.995,12
Impuesto a las transacciones 19.198,72 23.399,22 28.263,43 33.888,05 40.383,49
Impuesto a las Utilidades 159.989,35 | 194.993,54( 235.528,60| 282.400,38| 336.529,08
FLUJO DE CAJA NETO -1.381.643,02 | 377.574,86 | 460.184,76| 555.847,51| 666.464,89| 794.208,63
Amortizacién 86.623,45 92.848,11 99.520,09( 106.671,52| 114.336,83
FLUJO DE CAJA DESPUES DE
AMORT. -1.381.643,02 | 290.951,41| 367.336,65| 456.327,42| 559.793,37| 679.871,80
Ingresos Acumulados 290.951,41 | 658.288,06 | 1.114.615,48 | 1.674.408,84 | 2.354.280,65

Fuente: Elaboracion “Empresa Constructora EPC PATINO”




