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RESUMEN (ABSTRACT)

El siguiente proyecto de titulacion consiste en la Propuesta para la creacion
de una empresa creadora y comercializadora de planes para gimnasios de la
ciudad de Guayaquil, anexando cantones cercanos como Daule y
Samborondon — perimetro urbano, ya que estas poseen la mayor
concentracion del sector empresarial que mueve la economia de la provincia
del Guayas.
GYM CLUB es un servicio innovador que se encuentra dirigido a personas
de 22 a 55 afios de edad, que tiene como una de sus prioridades diarias el
continuo mantenimiento de una buena apariencia fisica, pero que estén
limitados por falta de tiempo debido a que poseen una jornada laboral
intensa, la cual no les permite realizar actividades de recreacion corporal; es
por eso que la compafia consta de una cartera de gimnasios, la cual el
consumidor esta libre de elegir de acuerdo a su ubicacién y su horario
disponible, siendo los socios claves parte del programa, ofreciendo servicios
de spa, restaurante, herramientas de ejercicios y demas como
complemento.
Finalmente se concluye que el proyecto de titulacion es rentable ya que en la
evaluacion financiera se puede apreciar que el VAN es positivo y mayor que
cero y esto da como resultado que el riesgo de inversion de los accionistas
es bajo.
Palabras Claves: horario, disponibilidad, servicio, activaciones, ubicacion,
beneficios, socios claves, GYM CLUB

The following Project is about the proposal to build a company who
creates and offers the gyms plans to Guayaquil city, and also working with
near cantons such as Daule and samborondon-urban perimeter, because in
that zone exist the highest concentration of business which help to the

economic flow of this province.

GYM CLUB is an innovative service, the target is people from 22 to 55
years of age, one of their characteristic is that they have daily priorities to

show a good physical appearence, but which are limited due to lack of time
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because they have a intense workday what make impossible that they can do
activities of corporal recreation; that is why the company have a portfolio of
gyms, which the consumer is free to choose according their location and free
time, being the key partners of club program, offering spa services,
restaurants, exercise machine and others tools.

Finally, we can conclude that the Project is profitable through the
financial evaluation which show a positive NPV and is greater than zero so its
means that the investment risk of shareholders is low.

Key words: Schedule,availability, service, activations, location,
benefits, key partners, GYM CLUB.
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INTRODUCCION

El propésito del proyecto tiene como objetivo principal el andlisis de la
factibilidad de la propuesta para la creacibn de una empresa de
elaboracion de planes a varios gimnasios en la provincia del Guayas,
tiene como misidbn ayudar al cliente con poco tiene disponible a
satisfacer la necesidades de realizar actividad fisica, demostrandole un
servicio de calidad, ajustado a su ritmo de vida y brindandole los
mejores beneficios.

GYM CLUB posee el beneficio de ser un servicio huevo en el mercado,
es decir que resulta altamente atractivo para la industria, debido a la
falta de tiempo de los clientes potenciales, se lograra determinar que el
servicio que ofrece la compafia va satisfacer la necesidad de realizar
actividad fisica, ajustandose al ritmo de vida acelerado de nuestros

consumidores.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION
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Capitulo 1

1. Descripcion de Investigacion:

1.1. Tema:

Propuesta para la creacion de una empresa creadora y
comercializadora de planes para gimnasios de la ciudad de

Guayaquil.
1.2. Justificacion.-

Este trabajo de titulacion se plantea para facilitar la actividad
fisica en la sociedad, de esa manera se contribuira a la disminucion de
enfermedades derivadas del sedentarismo, segun estudios del
ministerio de salud publica de cada diez personas seis sufren de
obesidad, esto se da por el poco tiempo que poseen las personas para
realizar actividades fisicas. Por consiguiente se desea contribuir a la
baja del gasto publico en el tema de salud, para que ese ahorro sea
destinado al desarrollo sostenible de la economia del Ecuador.
(Ministerio de Salud Publica, 2012)

En la investigacion se busca moldear todos los conocimientos
adquiridos durante el proceso académico de la carrera de
Emprendimiento, obteniendo como resultado el desarrollo personal y
emprendedor. Bajo esta propuesta se promovera la salud y como
resultado un ahorro monetario para los ecuatorianos, ademas

contribuira para disminuir las tasas de desempleo en el Ecuador.

1.3. Planteamiento y delimitacion del tema u objetivo de
Estudio

La propuesta del estudio de elaboracion de planes ilimitados a
varios gimnasios se realizara en la provincia del Guayas,
especificamente en la ciudad de Guayaquil en la zona norte donde
estara ubicada sus oficinas y establecimiento comercial. Esta

propuesta proviene por la falta de tiempo disponible por las personas,
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para poder realizar ejercicios fisicos y el aumento de enfermedad
cardiovasculares derivadas del sedentarismo.

El planteamiento sera desarrollado el afio 2016 desde el 17 de
octubre hasta el 18 de febrero del 2017, el esquema de esta propuesta
consta de un plan de mercadeo, plan de operaciones también un
estudio economico financiero y tributario de la propuesta planteada y al
final un plan de contingencia para respaldar el proceso operativo de la

empresa.

1.4. Conceptualizacion del tema u objetivo de estudio

La propuesta estad enfocada en el Plan Nacional del Buen vivir
2013-2017: Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo (2013),
puntualiza el siguiente objetivo:

Objetivo numero tres (Mejorar la calidad de vida de la
poblacién):

En el objetivo tres se habla sobre la vida digna de la comunidad,
para cumplir este objetivo se requiere acceso universal y permanente a
bienes superiores, asi como la promocion del ambiente adecuado para
alcanzar metas personales y colectivas. La calidad de vida empieza por
los derechos del buen vivir: agua, alimentacién, salud, educacion y
vivienda, como prerrequisito para lograr el fortalecimiento de
capacidades y potencialidades individuales y sociales. (Secretaria
Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)

El objetivo radica en mejorar la calidad de vida de la poblacion
donde se prevé que cada familia obtenga una vida agradable y
saludable. A través de esta propuesta se fomenta el ejercicio para que
todo ciudadano garantice su calidad de vida y un buen desarrollo
laboral. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)

Objetivo numero 9 (Garantizar el trabajo digno en todas sus
formas):

La supremacia del trabajo humano sobre el capital es

incuestionable de esta manera se establece que el trabajo no puede
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ser concebido como un factor mas de produccién, sino como un
elemento vital para el buen vivir.

El objetivo tiene como finalidad el certificar un sustento digno,
busca garantizar el empleo para que en un futuro los colaboradores de
la compafia sean empresarios independientes, preparados en el &rea
y que puedan desarrollar destrezas externas por medio de actividades
de la empresa. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2013)

La linea de investigacion del SINDE UCSG, en la propuesta
ndamero 12 que trata sobre el desarrollo y crecimiento econémico. La
linea integramente relacionada con el desarrollo econémico, toma
como elementos esenciales el desarrollo humano. Se priorizan temas
con el desarrollo sustentable, el comportamiento del desempefio de los
principales indicadores econdmicos y sociales, el Producto Interno
Bruto nacional y el de otros paises y el desarrollo de métodos y
tecnologias que contribuyen y erradicar la pobreza el hambre, mediante
el incremento de la productividad y distribuciéon de la riqueza (SINDE,
2016)

1.5. Objetivos de investigacion.

1.5.1.0bjetivo General.
Analizar la factibilidad de la propuesta para la
creacion de una empresa de elaboracion de planes a varios

gimnasios en la provincia del Guayas.

1.5.2.0bjetivo Especifico.

e Determinar el entorno juridico de la investigacion, para
conocer cuales son los requisitos involucrados en la
implementacion de la propuesta.

e Disefar una auditoria de mercado, para lograr identificar la
aceptacion de los clientes potenciales.

e Determinar un plan de marketing para lograr el

posicionamiento del mercado meta.
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¢ Realizar un analisis econémico y financiero para valorar la

rentabilidad y factibilidad de la propuesta.

1.6. Determinacién del método de investigacion vy

técnica de recogida y analisis de la informacion.

La investigacion sera realizada utilizando el método exploratorio
gue segun (Sampieri, Fernande, & Baptista, 2010, pag. 79) dicho
método se examina un tema o problema de investigacion poco
estudiado, del cual se tiene muchas dudas o no se ha abordado antes,
cuando la revision de la literatura revelé que tan solo hay guias no
investigativas e ideas vagamente relacionadas con el problema de
estudio.

Tendr4 un enfoque cuantitativo y cualitativo, se sometera a
prueba en la realidad cuando se aplica un disefio de investigacion, se
recolectan datos con uno o varios instrumentos de medicién, y se
analizaran e interpretardn esos mismos datos, para establecer pautas
de comportamiento y probar teorias. (Sampieri, Ferndnde, & Baptista,
2010, pag. 108)

El método que se utilizard serdn grupo focal (focus group) y
encuestas, posteriormente se realizara el analisis a través de hojas de

calculos y gréficos estadisticos

1.7. Planteamiento del problema

En el Ecuador existen gimnasios que brindan servicios en un
solo sitio, ademas si no se llega el dia indicado se pierde
automaticamente la membresia, por diversas razones las personas no
alcanzan aprovechar el 100% de sus planes, al final lo Unico que
consiguen es perdida de dinero.

En el Ecuador segun el Ministerio de Salud Publica de cada
diez ecuatorianos seis sufren de sobrepeso muchas de las razones

provienen por la falta de tiempo, distancia de los diferentes
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establecimientos para realizar actividad fisica o dinero. El trabajo de
titulacion se plantea debido a varios factores que han venido
cambiando constantemente, la ciudad se va haciendo mas grande, por
ende las trayectorias son mas largas y esto acorta el tiempo, tiempo
que puede ser utilizado para realizar actividad fisica. (Ministerio de
Salud Publica, 2012)

1.8. Fundamentacion tedérico del trabajo de titulacion.

1.8.1.Marco referencial.

Existen referentes empresas importantes que han logrado éxito
en sus actividades comerciales, se pueden mencionar las siguientes:
Cuponaso, Taurus Fitness Company, Pacificclub, ubicado (chile),
Gymforless (Espafia), Despegar.com.

La empresa ecuatoriana Cuponaso ayuda en dos ambitos muy
importantes: explorar las culturas y captar nuevos clientes.

En términos de estrategia se enfocan mucho en la marca,
buscando que los clientes lo asocien como una empresa que da
excelentes y Unicas ofertas. Estas ofertas poseen un limite de tiempo y
cupos, en caso que no se llegue al minimo establecido
automaticamente queda invalida dicha promocion, esto causa que los
clientes estén siempre conectados a su pagina web, al tener alta
aceptacion provoca que los establecimientos lancen sus mejores
promociones, muchas de las ocasiones para evitar el mal uso de
cupones se da la restriccion de un cupon por persona. Cabe destacar
gue la empresa cuenta con una plataforma de pagos Paypal o depdsito
(cuponaso, 2015).

La empresa Despegar.com lider en Latinoamérica, dedicada a
ofrecer paquetes de viajes turisticos incluso de negocios dentro y fuera
del pais a precios convenientes, esto sucede porque se encuentra en
un solo sitio web tres componentes basicos en un pagquete turistico:
boletos de avion, hotel, transporte. La empresa fue creada con una

vision diferente, al pasar del tiempo cambiaron su estructura de
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negocio logrando adaptarse al mercado, la manera de financiamiento
fue por inversiones independientes e inversiones institucionales de esa
manera logra un capital solido logrando hacer negocios con varias
aerolineas y hoteles. (despegar.com, 2016).

Taurus Fitness Company, al pasar de los afios se esti
expandiendo en la ciudad de Guayaquil introduciéndose al mercado
con innovadores servicios y planes, mejorando el valor que perciben
los clientes y consolidarse como compaiiia.

Pacificclub Fitness es una cadena de GYM constituida en
Santiago de Chile, cuenta con varios gimnasios a nivel nacional, su
modelo de negocio es ofrecer membresias ilimitadas a todos sus
gimnasios, su estrategia se enfoca a personas de estrato social alto,
con tiempos muy limitados esto ha dado a la empresa un
posicionamiento visible frente a otros gimnasios del pais. (Pacificclub
Fitness., 2016)

Pacificclub pose plataforma de pagos online, membresias de
diferentes que va desde un dia aun gimnasio o pre cancelacién con
namero de entradas ilimitadas, dentro de estas membresias manejan
politicas internas que protegen la empresa para evitar abusos.
(Pacificclub Fitness., 2016)

Gymforless Es una empresa espafola aliada con sus clientes
para que se encuentren en mejor forma, posen pocos afios de
trayectoria que demuestran su compromiso, se encuentran ya en tres
paises: Espafia Francia e lItalia con mas de 85,000 clientes, se
encuentran repartidos en todos los locales, ademas con mas quinientos
mil colaboradores alrededor del mundo. (Gymforless, 2016)

Disponen de accesos de un dia para que pague so6lo cuando
entrenen, ademas son los primeros en crear la primera tarifa plana de
gimnasios sin limites de acceso, G4L Club, esto lo hacen para que sea
mas facil y flexible estar en forma. (Gymforless, 2016)

Son 605 gimnasios por pais, mantienen un sistema de retos
para acumular puntos y obtener descuentos en la préxima compra,
ademas premian a los clientes fieles otorgandoles euros de

descuentos, ofrecen programas para empresas, €s0S programas
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ofrecen beneficios a los empleados y al mismo tiempo también a la
compafiia, se mencionaran algunas, una persona realiza ejercicios
diario son: mas activos para realizar actividades fisicas y mentales,
obtienen mejores resultados, llegan mas temprano, se duermen menos

en las jornadas laborares. (Gymforless, 2016)

1.8.2.Marco teorico.

El siguiente marco tedrico se encuentra fundamentado en la
comercializacion y distribucion de sistemas de planes para optimizar
tiempo, para realizar actividad fisica en todos los gimnasios afiliados y
empresas adyacentes.

Segun la teoria del triangulo invertido propuesta por Andy Freire
todo proceso emprendedor combina tres componentes: ldea, capital y
Emprendedor, menciona que si llega a fallar una de ellas la empresa
fracasarad. El punto principal es el emprendedor, este necesita dos
componentes importantes para llegar: la idea del negocio con viabilidad
en el mercado y el capital. Cuando un emprendimiento no es exitoso se
debe a una falla de uno de estos tres componentes, o la combinacién
de ellas. (Freire, 2012, pag. 32)

De la estabilidad del emprendedor depende en gran medida que
el modelo no se derrumbe; el emprendedor exitoso siempre logra sus
objetivos, por eso el problema transcendental no es ni de la idea ni el
capital, porque el emprendimiento va mucho mas alla de una actividad
mercantil. Percibia al emprendedor como una persona fenomenal que
promovia nuevas mezclas y descubrimientos. (Freire, 2012, pag. 32)

Segun Castillo (1991) Indico. El emprendedor va al nuevo
mundo sin saber con certeza que esperar hoy en dia, esta misma
actitud es lo que caracteriza al emprendedor, posteriormente el término
fue utilizado para identificar personas que iniciaban un negocio este
término fue ligado a empresarios innovadores. Schumpeter un ex
profesor de la universidad de Harvard, quien utilizé por primera vez un
término para referirse a individuos que cuyas actividades generaban

inestabilidad en los mercados. La escuela austriaca manifiesta una
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discrepancia con respecto al término ya que muchos emprendedores
lograban hacer la red comercial méas eficiente, anulando competencias
y creando nuevas riquezas.

Se describe el espiritu emprendedor con términos como:
innovador, flexible, dinAmico, capaz de asumir riesgo, creativo y
orientado al crecimiento, las etapas iniciales de un negocio con el
espiritu emprendedor guardan una estrecha relacion, es necesario
referirse a un estudio realizado en 1983 por McKinsey & Company para
la American Business Conference. En €l se lleg6 a la conclusién que
compafiias maduras, de tamafio mediano, con ventas anuales de entre
25 y mil millones de dodlares, desarrollan constantemente nuevos
productos y mercados y también crecen a tasas que exceden en
mucho los promedios en los Estados Unidos. Estas empresas practican
habitualmente la innovacién, la aceptacion de riesgos y la creatividad.
(Castillo, 1991)

Segun Rodriguez las caracteristicas del emprendedor son
similares: Compromiso total, determinacion y perseverancia, capacidad
para alcanzar metas, orientacion a las metas y oportunidades, iniciativa
y responsabilidad, persistencia en la solucion de problemas, realismo,
autoconfianza, altos niveles de energia, busca la realimentacién,
control interno alto, toma de riesgos calculados, integridad
confiabilidad y tolerancia al cambio. (Rodriguez, 2011, pags. 2-4)

El emprendedor posee caracteristicas que le facilitan no solo
emprender, también hacerlo con éxito. Mencionando las mas
importantes: Creatividad e innovacién, confianza en el mismo,
perseverancia, capacidad para mejorar problemas, aceptacion del
riesgo. (Rodriguez, 2011, pags. 2-4)

Para Schollhammer (1980), citado por Rodriguez (2011, pags. 5-
6) hace referencia a los tipos de emprendedores: el emprendedor
administrativo hace uso de la investigacion y del desarrollo para
generar nuevas y mejores formas para hacer las cosas, el
emprendedor oportunista busca las oportunidades y se mantiene alerta
antes las posibilidades que lo rodean, el emprendedor adquisitivo se

mantiene en continua innovacion, la cual permite crecer y mejorar lo
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gue hace, el emprendedor incubador por su afan de crecer y buscar
oportunidades y preferir la autonomia, crea unidades independientes
gue al final se convierte en negocios nuevos, incluso a partir de algo
gue ya existe, el emprendedor imitador genera sus procesos de

innovacion a partir de elementos bésicos ya existentes.

1.8.3.Marco conceptual

Sedentarismo: Actitud de la persona que lleva una vida sin
actividad fisica activa. (Real Academia Espafiola, 2014).

Contingencia: Posibilidad de que algo suceda o no suceda.
(Real Academia Espafiola, 2014)

Factibilidad: Cualidad o condicion de factible. (Real Academia
Espafiola, 2014)

Descentralizada: Trasferir a diversas corporaciones u oficios
parte de la autoridad que antes ejercia el Gobierno Supremo del
Estado. (Real Academia Espafiola, 2014)

Incuestionable: No cuestionable.
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1.8.4. Marco Légico

Tabla 1 Marco légico.

Objetivos Loégica de Indicadores Indicadores Fuentes y medios Supuestos
objetivamente de verificacién
verificables
Objetivo Analizar la factibilidad de VAN, TIR, ROE, Estado de situacion El resultado de los
general la propuesta para la PAYBACK financiera, Estado indicadores y medios de
creacion de una empresa de resultado revision revelara si la
de elaboracion de planes inversion de los
ilimitados a varios negocios es rentable.
gimnasios en la provincia
del Guayas.
Objetivos Analizar investigacién de | Porcentaje de Técnica de Si tendra acogida en los
Especificos mercado para verificar si | aceptacion del investigacion consumidores.
exista una amplia | servicio (Encuestas)

acogida, para qué tipo de
consumidor va estar
dirigido y obtener
informacion sobre gusto
y preferencia de los
clientes.

Obtener un plan
activo para una
proyeccién
financiera y
administrativa
de la compaifiia.

Creciente de
entradas y costos

Valoracion del plan

El indicador se valorara
las proyecciones
financieras

Establecer el periodo de

desempefio de la
inversion inicial del
proyecto 'y su costo
financiero

Tiempo de
recuperacion

Estados financieros

Establecer en qué
tiempo se obtendra el
retorno de la inversion
del negocio

Examinar el entorno legal
y econémico de la nacién
para confirmar el
rendimiento del negocio.

Tasa internar de
retorno.

Valor actual neto y
TMAR

Exploracién y
analisis

Andlisis de la economia
nacional

Establecer el plan de
marketing para proyectar
el egreso financiero y el
impacto en los posibles
compradores.

Determinar los
objetivos,
elaboracién y
seleccion de
estrategia, plan de
accion,
establecimiento de
costos, métodos
de investigacion.

Plan de Mercadeo

24




1.9. Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de
la investigacion de las cudles se estableceran los

objetivos.

¢, Qué tan efectivo es el periodo de recuperacion de la inversion
inicial de la companfia?

¢Es probable la creacion de una compafiia de planes ilimitados
a varios gimnasios en la provincia del Guayas?

¢ Es atractiva la propuesta para el capitalista?

¢El producto tendra un nivel aceptable de aprobacion en los
clientes?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar el cliente por el producto?
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1.10. Cronograma

llustracién 1 Cronograma
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Capitulo 2

2. Descripcion del negocio
2.1. Andlisis de la oportunidad

2.1.1.Descripcion de la idea de negocios.

Debido a la falta de tiempo de las personas y a las grandes
distancias geograficas en la ciudad de Guayaquil para realizar actividad
fisica nace la idea de armar un servicio que permite flexibilidad al
momento de elegir una opcion de gimnasio dependiendo de la
ubicacion donde se encuentre y del tiempo que posea el cliente.

Este servicio va dirigido a personas preocupadas por su salud

gue manejen tiempo limitados.

2.1.2.Descripcion de laidea de productos y servicios.

Basado en la descripcidn previa se propone un servicio con las

siguientes caracteristicas:

. Ingresos ilimitados a 20 gimnasios.
o 50 Ingresos a todos los gimnasios de la red.
. Descuentos en productos deportivos en tiendas

deportivas afiliados a la red.

. Descuento para nutricionista y departélogos.

El usuario tendra acceso a un servicio que se acomode a sus
necesidades, dependiendo del tipo de membresia que adquiera estos
son: plan 20, plan 60, plan 120, plan 240.

El cliente tendra un tiempo de caducidad de 30 dias (un mes
calendario) adicionales para el plan 20, 60 dias (dos meses
calendarios) adicionales para el plan 60,90 dias (tres meses
calendarios) adicionales para el plan 120 y 120 dias (cuatro eses
calendarios) adicionales para el plan 240. El cliente tendra la
posibilidad de beneficiarse de diferentes descuentos en tiendas

deportivas afiliadas a la red acceder a nutricionistas y deport6logos.
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2.2. Mision, visién y valores de la empresa.
Mision.
La mision de GYM CLUB es ayudar al cliente con tiempo
limitado a satisfacer la necesidad de realizar actividad fisica,

demostrandole un producto de calidad, ajustado a su ritmo de vida y

brindandole los mejores beneficios.
Vision.
Ser la marca preferida por su calidad y la opcién niumero uno

para asistir a un gimnasio.

Valores.

Los valores que se fomenta la empresa son los siguientes:
responsabilidad, lealtad, servicio, entrega, esfuerzo, respeto y

honestidad.

2.3. Objetivo de la empresa.

2.3.1.0bjetivo General.

o Ser una de las cinco empresas mas reconocida en el

mercado de gimnasios, por brindar planes acorde a cada necesidad.

2.3.2.0bjetivos especificos.

. Alcanzar al término de los cinco afnos el 4% de

participacion del mercado meta.

. Realizar un acercamiento con tres diferentes tiendas
deportivas.
. Obtener el retorno de la inversioén inicial antes del cinco

afio de operacion.
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Capitulo 3

3. Entorno Juridico de la empresa
3.1. Aspectos Societarios de la empresa

3.1.1.Generalidades (tipo de empresa)

GYM Club S.A sera una sociedad anénima que se encargara de
la elaboracion y comercializacion de planes para gimnasios, unificando
la mayor cantidad de gimnasios en las cuidad de Guayaquil y la parte
urbana de Samborondon y Daule. Esta realizara sus acciones en la
ciudad de Guayaquil, bajo los reglamentos y normas que el Estado

ecuatoriano establece en la actualidad.

3.1.2.Fundacién de la empresa.

La organizacion serd constituida como lo tipifica la ley de
compafiias en su articulo 146.

Art. 146.- La compafiia se constituira mediante escritura publica
gue, previo mandato de la Superintendencia de compafias, sera
inscrita en el Registro Mercantil. La compairiia se tendra como existente
y con personeria juridica desde el momento de dicha inscripcion. Todo
pacto social que se mantenga reservado sera nulo. (H. Congreso
Nacional, 1999)

3.1.3.Capital social, Acciones y Participaciones.

Para la constitucién de la sociedad anénima, la base minima del
capital social que se debe suscribir es de $800 y sera repartido entre
dos accionistas. El precio por accion sera de $1, que se repartira de la

siguiente manera.

Participacion Precio Accion Total MNombre
Accionista

55%% 51 5440 lorge Portalanza

A5% S1 S350 Diego Rodriguesz

Tabla 2 Accionistas de la Empresa
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3.2. Politicos de Buen Gobierno Corporativo.

3.2.1.Codigo de Etica.

El pilar fundamental en una organizacion es mantener definido
un codigo de Etica, esos seran los valores que todos los colaboradores
deberan seguir sin observar el orden jerarquico. En el capitulo 12
(anexos), ilustracion 9 encontraran detallado el codigo Etica.

3.3. Propiedad intelectual.

3.3.1.Registro de marca

La empresa GYM Club S.A realizara el proceso de registro de
marca en el ente gubernamental IEPI, el nombre comercial y el logo
para evitar que este sea plagiado, antes de realizar este registro la
compairiia deberd realizar la busqueda fonética que tendra un costo de
$ 16 ddlares americanos.

Segun el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual la
proteccion de la marca tendrd una duracion de diez afios y un costo de
$208 dolares americanos, pudiendo ser renovables indefinidamente, la
renovacion se podra realizar seis meses antes de la fecha de

vencimiento (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual , 2014)

3.3.2.Derecho de Autor del Proyecto.

El derecho de autor en el régimen juridico es por el cual otorga
derechos morales y patrimoniales sobre sus acciones, las obras
comprendidas constan de: novelas, poemas, obras de teatro,
perioédicos, programas informaticos, bases de datos, peliculas,
composiciones musicales, coreografias, pinturas, dibujos, fotografias,
obras escultéricas, obras arquitecténico, publicidad, mapas, dibujos
técnicos, obras de arte aplicadas a la industria. El derecho de autor

dura la vida del creador mas 70 afios después de su muerte, el uso de
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estas obras sin autorizacion del autor es ilegal y traerd multas e incluso

prision. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2014)

3.4. Presupuesto constitucion de la empresa.

En la actualidad constituir una compairiia se lo puede realizar a
traves del sitio web

Tabla Presupuesto de constitucion de la empresa 3

Capital Inicial | $ 800
Tramite S 360
Total S 1.160
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CAPITULO 4

4. Auditoria de mercado.

4.1. PEST.

El andlisis PEST es una herramienta para comprender el

crecimiento o declive de un mercado. (Humphrey, 2017)

Politico.-

La asamblea nacional constituyente el 29 julio del 2010 aprobdé
el proyecto de Ley Del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion,
valiéndose del Art. 24 de la Constitucion de la Republica del Ecuador
(2008) donde se indica que las personas tienen derecho a la recreacién
y al esparcimiento, a la practica del deporte y al tiempo libre.
(Asamblea Nacional Del Ecuador, 2015).

En el Art.1 Ley Del Deporte, Educaciéon Fisica y Recreacion,
protege, fomenta y regulan al sistema deportivo, educacion fisica y
recreacion en el territorio nacional, regula técnica y administrativamente
a las organizaciones deportivas en general y a sus dirigentes, la
utilizacion de escenarios publicos o privados financiados con recursos
del Estado. (Ley Del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion, 2015).

El Estado protege toda actividad que se relacione con el
deporte, dentro de los Articulos 3, 4 y 6 habla sobre la libertad de
realizar actividad fisica, que todo actividad fisica debe ser protegida por
todas las funciones del Estado sin discriminacion y equidad, ademas
gue todo entidad privada debera enmarcarse dentro de la planificacion
Nacional Sectorial. (Ley Del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion,
2015).

Todas estas leyes motivan para realizar una inversion dentro del
marco del deporte ya que se garantiza su estabilidad. Al mismo tiempo
cabe destacar que en el Ecuador segun un informe indica que el
gobierno frecuentemente propone nuevas reformas tributarias, como
consecuencia estas afectan al desarrollo de negocios. El gobierno del

Ecuador realiza inversiones para incrementar la practica deportiva en
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jovenes y esto ayudaria al entorno del negocio. (Proafio, 2006)

Econdmico.-

Debido a la caida del petroleo aumento el desempleo, el
gobierno nacional para restaurar el dinamismo y la competitividad de
las economias de las ciudades ecuatorianas y fronterizas, impidio el
contrabando y asi eliminar la competencia desigual. (COMEX, 2015)

Esas medidas se toman para incentivar el consumo interno y
eliminar las excesivas importaciones. Bajo esta premisa
autométicamente el mercado reacciona y en el afio 2015 la tasa de
desempleo término en 4,28% dicha tasa a noviembre del 2016 estaria
en 5,2%, a continuacion se detalla en la ilustracion 2 cifras oficiales.
(Ecuador Cifras , 2015)

Tasa de desempleo por tipo: Total nacional

En septiembre de 2016, el desempleo abierto* se ubicd en 4,5%; mientras que el
desempleo oculto (quienes no hacen gestion de basqueda) fue del 0,7%.

6,5%

1,2% 1,2% 1%

1,0%
' 0,8% 0,8% 08%  o7%  o7%
0,5% 0,6% . 7 7

dic-o7  dic-08 dic-og  dicio dien dic-12  dic13 dici4 mar<15  jun-15  sep-15  dicis  mar<16  jun-16  sep-16

Desocupados -®Abierto —+Oculto

*El desempleo abierto se define como las personas que no trabajaron en la semana de referencia, pero hicieron alguna gestion para conseguir un empleo.

llustracion 2 Tasa de desempleo Nacional.

(Instituto Nacional De Estadisticas y Censo, 2016)

El desempleo abierto se define como las personas que no
trabajaron en la semana de referencia, pero hicieron alguna gestion
para conseguir empleo.

El desempleo oculto se define como las personas que no hacen

gestion de busqueda.
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El Ministerio de Salud publica en la “Conferencia Internacional
de Etiquetado y Politicas Fiscales en Alimentacion Saludable y
Prevencion de la Obesidad” que se llevd acabo en la ciudad de Quito a
los 29 dias del mes de agosto del 2016, los expositores de México,
Chile, Argentina y Ecuador se refirieron a temas como la importancia
de la regulacion de mercado publicidad y comercializacion de
productos dirigidos a menores de 14 afios, la regulacion fiscal y la
implementacion de tasas especificas para la salud publica, ademas la
subsecretaria de promocion de la salud Ana Lucia Torres manifestd
avances sobre sobre la regulacion del expendio de alimentos no
saludables en bares escolares, una de las posibles causas de obesidad
es por malos hébitos alimenticios Yy falta de ausencia de actividad
fisica. (MINISTERIO DE SALUD PUBLICA DEL ECCUADOR, 2012)

El desempleo en el Ecuador causa que los futuros clientes
piensen en otras prioridades, es decir si un ciudadano queda sin
empleo él debe preocuparse por sus necesidades basicas y el realizar
deporte pagando una cuota mensual quedaria como una necesidad
secundaria o sin importancia hasta que logre recuperar su estabilidad
econdmica.

En otro ambito, el ministerio realiza esfuerzos para concientizar
a los nifios a tener un estilo de vida totalmente diferente, ensefiandole
como se deben alimentar correctamente que tipo de vida deberian
llevar, se cree firmemente que estos esfuerzos gubernamentales no
seran en vanos porgue esos ciudadanos se convertiran en personas
con buenas y correctas costumbres para mantener su salud y
apariencia fisica, para mantener estos resultado deben realizar
deportes de cualquier indole, por lo cual se convertirian en potenciales

clientes futuros.

Social.-

Segun el INEC en su estadistica de Costumbres, estilo de vida y
Practicas Deportivas en la Poblacion Ecuatoriana que tiene como
objetivo determinar qué porcentaje de la poblacion mayor a 12 afios
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practica deporte y posee habitos en su vida diaria establece que el
31,6%de los habitantes del Ecuador de 12 afios y mas practicaron
algun deporte, que de cada cinco ecuatorianos uno practico algun
deporte y lo hizo durante 12 dias o mas al mes, también hace
referencia que el 24,2% de las personas entre 18 y 59 afios dedican al
a semana 150 minutos a la actividad fisica en su tiempo libre. El 69,2%
lo realiza en espacios publicos, el 30,9% en establecimientos
educativos, mientras que el 7,7% lo hace en su propio hogar. El 50,5%
de las personas que poseen nivel de educacidén superior y postgrado
realiza actividad fisica. Para realizar un célculo méas especifico en la
provincia del Guayas hay 429,000 ciudadanos que realizan actividad
fisica, de esta cantidad el 62% le perteneceria a la ciudad de Guayaquil
que vendria a dar 269,689 poténciales clientes. (Instituto Nacional De
Estadisticas y Censo, 2010)

Esta informacion servira para determinar el mercado meta del
proyecto, para no desgastar tiempo ni dinero en un nicho equivocado,
aplicar estrategias de marketing adecuadas y lograr una excelente

penetracion.
Tecnologia.-

El internet hace que millones de personas permanezcan
comunicadas e informadas entre si, detrds de esto existe la interfaz
grafica que ha permito que las empresas logren conocerse de una
manera efectiva, siendo esto muy beneficioso para ellas.

En el afio 2015 el INEC realiz6 una encuesta sobre el uso de
celular que da como resultado que el 37,9% (llustracién 3) utilizan
celular inteligente (Smarthphone), esto representa un crecimiento del
13% comparado con el afio 2014. El grupo etario con mayor uso de
teléfonos inteligentes se encuentra entre 24 y 34 afios con el 76,5%
seguido de los de 35 a 44 afos con el 76%. De este grupo de personas
el area urbana el 47,6% han utilizado internet dentro de los ultimos 12
meses, en el area urbana el 37% de la poblacion poseen acceso de
internet en sus hogares. (Instituto Ecuatoriano De Estadisticas y
Censo, 2015)
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Con estas estadisticas se demuestra que Ecuador atraviesa por
un cambio en tecnologia, esto significa que el Estado esta listo para
manejar una aplicacion web de excelente forma, adicionalmente se
puede identificar qué tipo de personas hacen uso frecuente de los

celulares inteligentes.

Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (SMARTPHONE) a nivel nacional

2013 2014 2015

Sl Sl sI
51,3% 53,9% 55.4%

&El (os) teléfono (s) celular (es) que (...) tiene es / son SMARTPHONE (teléfono Inteligente, se puede comunicara través e-mails, etc.)?

llustracion 3 Personas que utilizan Teléfonos

Inteligentes.

La revista Lideres perteneciente al grupo EI Comercio nos dice
gue las descargas de aplicaciones en Ecuador van en aumento.
Muchos jévenes empresarios crean negocios siendo su herramienta de
trabajo una aplicaciéon web, la revista en su articulo también menciona
gue esta area abria mucho campo por explotar, muchas de estas
aplicaciones tienen sus ingresos por medio de venta al detalle o
llamada Retail. Se puede dar como ejemplo la empresa Easy Taxi que
se dedica a brindar servicios de transporte por medio de una aplicacion
para celulares inteligentes el director Boris Paimann indica que
Ecuador es un gran mercado que esta preparado.

Con Score una empresa que realiza encuestas tecnolégica que
ha ayudado a otras empresas tecnoldgicas por mas de 10 afios, una de
las encuestas realizadas es la cantidad de descargas de aplicaciones

realizadas anualmente. (comscore, 2016)
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llustracion 4 Descargas de APPS

4.2. Atractividad de la industria; Estadisticas de

ventas, importaciones y crecimientos de la industria.

En el 2014 UNICEF resalté la necesidad de promover una
alimentacion saludable para combatir la obesidad y desnutricion infantil,
el Ecuador registra 8,6% de nifios menor de cinco afios con sobrepeso,
mientras que las edades de 5 y 11 afios este indice se triplican
llegando al 29,9%, en el caso de los adolescentes hasta el 26%.
(Unicef, 2014)

Segun la encuesta nacional de salud y nutricion toma 1 realizada
por el gobierno del Ecuador junto a Unicef este fendmeno ocurre por la
falta de actividad fisica y malos habitos de alimentacion, en muchas
ocasiones esta situacion es constante en las partes rurales del Ecuador
también se da los dos casos, sobrepeso y desnutricion en un mismo
individud, esto se da por la falta de informacion al momento de
alimentarse y a la poca actividad fisica. (Instituto Nacional De
Estadisticas y Censos, 2014).

El Ecuador para erradicar esta situacion esta realizando varias
camparias sobre lo importante que es realizar actividad fisica incluso la
UNICEF felicitdé al Ecuador por la implementaciéon de la semaforizacion

en las comidas e indicar que toda propaganda que incite a comer 0
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ingerir bebidas azucaradas o con alto indice de grasa deben
recomendar realizar ejercicios. (Unicef, 2014).

En el Ecuador no existen cifras oficiales sobre el crecimiento en
la industria del deporte, pero se puede tomar de referencia la gran
inversion que realiza el gobierno de la repulblica en atletas de alto
rendimiento, esto va incentivar a otras personas a realizar actividad
fisica y visitar gimnasios, segun el ministerio del deporte, el Ecuador
tuvo una excelente actuacion en Rio 2016. (Ministerio del Deporte,
2016).

Una encuesta realizada por el INEC en el 2012 sobre el uso del
tiempo indican que en Ecuador dos millones de personas realizan
actividad fisica y en la provincia del Guayas da un total de 429.000
personas que corresponden al 20%, esas personas van al gimnasio
cuatro horas con treinta minutos a la semana de esa cantidad el 62%
corresponde a la ciudad de Guayaquil eso da un total de 269,689
personas que van al gimnasio regularmente. Se concluye que segun
las estadisticas que en la ciudad de Guayaquil hay un mercado por
explotar y a nivel nacional aun el 87% de la poblacién no asiste a un
gimnasio regularmente.

No existe ningun servicio en el Ecuador que unifique los
gimnasios de la ciudad, segun una inspeccion realizada por esta
investigacion se pudo recoger informacibn de 16 gimnasios
reconocidos dentro de la ciudad de Guayaquil, Daule y Samborondon.
Segun informacion de Google Maps al momento de ingresar la palabra
de gimnasios solo aparecen 20 gimnasios en muchas ocasiones
aparece direccion y horarios de atencion, esto abre una puerta para
poder ingresar en esta industria.

4.3. Andlisis del ciclo de vida del producto en el

mercado.

Segun (UNIVERSIDAD INTERAMERICANA PARA EL
DESARROLLO, 2016) el ciclo de vida del producto también es

conocido por sus siglas iniciales CVP. Para cualquier empresa uno de
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los objetivos primordiales después de lanzar un producto, es que éste
disfrute de una larga y prospera existencia en el mercado. Este proceso

consta de cinco pasos que son:

1. Desarrollo del producto

2. Lanzamiento o Introduccion
3. Crecimiento

4. Madurez

5. Declive

De acuerdo al ciclo de vida del producto se puede
puntualizar, que la industria de comercializacion de planes para
gimnasios de la ciudad de Guayaquil se encuentra en su etapa de
lanzamiento o introduccién ya que este sistema no existe en el

Ecuador.

MIENTO ' MADUREZ ' DECLIMACION

Venlas

Tiempo

llustracion 5 Ciclo Productivo

4.4. Andlisis de las cinco fuerza de Porter y

conclusiones.

Industria: Industria de distribucion y comercializacion de planes para
gimnasios.

Implementando el analisis de Michael Porter, se buscar
obtener un analisis apropiado sobre el nivel de competencia dentro de
una industria y de esta manera desarrollar las estrategias de negocio
para ofrecer el servicio y alcanzar considerables beneficios.

Para poder desarrollar el estudio de Porter se debe indicar

las cinco fuerzas en el que consta el analisis las cuales son:
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Amenaza de entrada de nuevos competidores
Rivalidad entre los competidores
Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los compradores

o r w N oe

Amenaza de Ingreso de productos sustitutos

Amenaza de nuevos competidores.

La amenaza de nuevos competidores es media, las cadenas
grandes pueden realizar alianzas. Pero no se ubica en alta ya que
necesitarian una gran experiencia en sistemas informéticos y una

inversion elevada.
Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion es alto, en la industria de
gimnasios nunca se ha dado ninguna negociacién directa y no se sabe

cOmo reaccionara dicha industria.

Amenaza de productos o servicios sustitutos.

La amenaza es media, en el Ecuador aun no existen esta clase
de servicio que se desea implementar, se clasifica media porque que
se podria reemplazar con cualquier otra actividad fisica.

Poder de negociacién de los compradores.

El poder de los compradores es bajo ya que en el Ecuador no se
puede negociar el precio de la entrada a un establecimiento deportivo

privado.

Rivalidad entre competidores existentes.

El grado de rivalidad es baja, ya que no existen competidores
directos, el Unico tipo de competencia serian los gimnasios que tiene

mas de un establecimiento.
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Conclusion.

Las fuerzas competitivas son factores fuertes que generan
rivalidades, que requeririan mayor esfuerzo estratégico para poder
competir. Se considera que la industria es atractiva, porque los
espacios 0 membresias se comprarian por adelantado y eso daria una
ventaja sobre la negociacion, el dnico detalle que se deberia
determinar es la exclusividad (cuantas personas pueden ingresar por
esa compra), se considera que el servicio que se puede ofrecer es un
servicio totalmente diferente y novedoso en Ecuador y se puede
realizar un excelente y minucioso trabajo para asi poder sacar ventajas,
se deberd implementar un exhaustivo trabajo de marketing se podra

llegar a la mente del consumidor con un servicio no como un gimnasio.

4.5. Andlisis de la oferta.
4.5.1. Tipo de competencia.

Competencia directa.

En la ciudad de Guayaquil existe la cadena de Gimnasios
GOLD’S GYM, ellos brindan el servicio de membresias y puede entrar
a los tres gimnasios que tienen en la ciudad de Guayaquil, se puede
destacar que dicha franquicia no tiene ningun tipo de publicidad que

incite al comprador adquirir el producto por este servicio.

Competencia indirecta.

Las competencias indirectas podrian ser asesores de salud, sin
embargo la idea de negocio esta dirigida a optimar el tiempo de los

clientes.
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4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado

Potencial.

Mercado Real

Gym Club es un servicio nuevo en el mercado ecuatoriano, por

€S0 no existe mercado real.

Mercado Potencial.

Segun informe oficiales del (INEC, 2010) donde se concluye que
469,000 personas destinan alrededor de 4 horas a la semana para

realizar alguna actividad fisica.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores:
Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacién, Productos Principales

y Linea de Precio.

1. CLUB DEPORTIVO DIANA QUINTANA

Es un organismo deportivo de derecho privado; se fundo
el 16 de enero de 2004 y esta ubicado en la Urbanizacion Tornero llI,
jurisdiccion del cantén Samboronddn, provincia del Guayas.

Consta con una piscina olimpica de 50 metros, un edificio
de tres plantas donde se sitlan oficinas, y el gimnasio, ademas cuenta
con un centro de desarrollo infantil y un parque de diversiones. El Club
Deportivo Diana Quintana siempre trabaja para ofrecer lo mejor a los
nifios y jévenes, por eso cuenta con salas para practica de Karate,
Artes Plasticas, Pista de Patinaje y Cancha de Futbol. La natacion es el
primer objetivo de enfoque, por lo tanto, el estandarte del Club lleva
con orgullo campeonatos provinciales y nacionales consecutivos en
torneos infantiles, juveniles y absoluto. (CLUB DEPORTIVO DIANA
QUINTANA , 2016).

El Club Deportivo de Diana Quintana como liderazgo tiene

una participacion media en el mercado y en su linea de precio
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2. GOLD'S GYM

Hace 48 afos, en 1965, Joe Gold hizo realidad su suefio y
abrié un gimnasio en Venice Beach, California al que llam6 GOLD'S
GYM y comenzo una tradicibn de compromiso, pasion y dedicacion que
ahora se practica en mas de 700 locales en el mundo.

Entre los servicios que ofrece en sus diferentes locales
son instructores/ entrenadores personales, gimnasios, Pilates, Yoga,
Tae Bo, spinning, clases grupales, nutricionistas, masajista, bafos y
parqueos. (GOLD’S GYM, 2016).

GOLD’'S GYM obtiene una participacion alta en el

mercado nacional y en su linea de precio

3. TAURUS FITNESS COMPANY
TAURUS FITNESS COMPANY nace en el Ecuador en el

afo 2000, convirtiendose en la empresa lider en importacion,
fabricacion e instalacion de gimnasios.

Su ubicacién es Ciudadela Comegua, Manzana B Solar 13,
edificio Gimnasio Taurus (Frente al Monumento del Cenepa). (TAURUS
FITNESS COMPANY , 2016).

TAURO FITNESS COMPANY tiene una participacion de
liderazgo media alta en el mercado y su linea de precio
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4.5.4.

Benchmarking:

Estrategia de

Competidores y Contra estrategia de la Empresa.

Tabla 4 Andlisis de la Demanda

Empresa

Estrategia

Contra estrategia.

Club Deportivo Diana
Quintana

Cuenta con salas de
practica de Karate,
Artes Plasticas, Pista de
Patinaje entre otras

Una estrategia de la
compaiiia es incluir
otros tipos de
gimnasios.

Gold's GYM

Personalizan los
entrenamientos de cada
cliente.

Realizar alianzas con
entrenadores privados
y otorgarles
descuentos en
productos como
proteinas.

TAURUS FITNESS
COMPANY

Precios competitivos.

Facilidades de pago en
compra de articulos
deportivos.

Lideres en venta en
fabricacion, importacion
e instalacion de
gimnasios.

Mantener satisfecho a
los clientes con el
servicio otorgados por
Gym Club, de esa
manera se va
conseguir fidelidad.

4.6. Analisis de la Demanda.

4.6.1.Segmentacion de Mercado.

Se han escogido las siguientes variables y criterios.

4.6.2.Criterio de segmentacion.

Variable

Criterio

Geografia.

Samborondon

Zona Urbana, Guayaquil, Daule

Demografica o socioeconémica

AB,C+

Personas entre 22 a 55 afos,
profesionales activa, clase

Psicogréfica

Deportistas retirados o alguna
afinidad con el deporte, que
guste cuidar de su imagen y
salud, con un ritmo de vida
acelerado con tiempos cortos
para realizar sus actividades.
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4.6.3.Seleccién de segmentos.

Se va elegir un solo segmento, estd conformado por personas
gue estén retiradas o tenga afinidad por los deportes, que trabajen con
nivel econémico alto, medio alto y medio, 22 a 55 afios profesionales
activos que se preocupen por su imagen y salud que vivan o trabajen
en el perimetro urbano de la ciudad de Guayaquil, Daule,

Samborondon

4.6.4.Perfiles de los segmentos.

El segmento seleccionado debe tener las siguientes

caracteristicas en comun.

1. Realizar actividad fisica por lo menos tres veces en la
semana.

2. Ahorrar tiempo para realizar todas sus actividades.

3. Cuidar su imagen y salud.

4. Edad entre 24 a 55 afos

5. Vivir en la zona urbana de Guayaquil, Daule y
Samborondon.
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4.7. Matriz FODA.

FODA

Fortalezas.

) Facilidad y
variedad de métodos
de pagos.

. La facilidad de
elegir un gimnasio
mas cercano.

. Accesibilidad
inmediata del servicio.
para el cliente.
(maniobrabilidad).

Debilidades.

o Bajo poder
negociacion con
proveedores.

o Falta de capital.
o Producto nuevo
en la industria.

de
los

Oportunidades.

. Posibilidad de
implementar un
nuevo sistema.

. Tendencias en
utilizacién de APP

. Tendencias de
un estilo de vida
saludables.

. Alianzas
estratégicas con
empresas relacionas
a los deportes, salud
y el bienestar.

Estrategia F — O.

o Certificarnos
como una empresa
segura para comprar
por internet.

. Hacer
tendencia buscar un
gimnasio por nuestra
APP.

o Aumentar las
compras por alianzas
con empresas
deportivas.

Estrategia D — O.

o Posicionarnos
en el mercado como
lideres en gimnasios.

o Conseguir
inversionista angeles.

o Realizar
alianzas estratégicas
con empresa grandes
restara la percepcion
como producto nuevo

o Incentivo

gubernamental sobre

actividades

deportivas.

Amenazas Estrategia F - A. Estrategia D — A.

. Cambio . Estar en|e Invertir en
constante de | constante actualizacion | publicidad para que el
tecnologia. con la tecnologia. cliente conozca todos los
o Cambio de | e Tratar de | beneficios.

politicas de Gobierno.

siempre estar pegado al
funcionamiento y bajo la
proteccion de la ley.
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4.8. Investigacion de mercado.

4.8.1.Método.

Se realizara método exploratorio

Cualitativo: Grupo Focal, se buscara conocer el nivel de
aceptacion, costumbres, tiempos, preferencias.

Cuantitativo: Encuestas a los posibles compradores del producto

y proveedores, para medir gustos y preferencias.

4.8.2.Disefo de lainvestigacion.

4.8.2.1. Objetivos de lainvestigacion: General y

especificos.

Objetivo general:

. Determinar el nivel de aceptacion del servicio por parte de
los consumidores y proveedores.

Objetivo especifico:

. Conocer la frecuencia con la que los consumidores
acuden al gimnasio.

. Conocer que factores influyen para elegir el gimnasio de
preferencia.

o Determinar el precio que el mercado esta disponible a
pagar.

o Validar el perfil del consumidor del mercado meta.

4.8.2.2. Tamafno de la muestra.

La investigacion de mercado se realizara en el perimetro urbano
de la ciudad de Guayaquil, Daule y Samboronddn, que tiene 2°386.473
habitantes masculinos y femeninos, se van a segmentar por edades
desde 22 a 54 afios de edad que esto representaria el 49,79% de la
poblacion. Se procedera a dividir la cantidad poblacional por poder
socioeconomico A,B y C+ esto equivale al 35,90% que en namero de
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habitantes es 426.197 individuos que posiblemente podrian adquirir el
producto. (INEC, 2010)
Para definir la cantidad de personas encuestadas se aplico la

formula calculo del tamafo de la muestra conociendo el tamafio de la

poblacion.
Los n=— S0 e o pjxq datos son los
o d*x(N-1)+Zxpxq
siguientes:

Z: Nivel de confianza que es 95% =1,96
N: Tamafio de la muestra= 426.197

D: Error =5% = 0,05

p: Variabilidad positiva= 0,5

g: Variabilidad negativa= 0,5.

426197%1.96%%0,5%0,5
N (0_05)2*(426197—1)+1.962 *0,5%0,5

N 409319,5988
~ 1066,4504

N=383,8149429

El nimero de personas de realizar la encuesta sera de 384

personas.

4.8.2.3. Técnicarecogiday andlisis de datos.

Las técnicas que se utilizaran para la recoleccién de datos
seran: entrevista a empresarios, focus group y encuestas que se
dividen de la siguiente manera:

Cuantitativo: Realizacion de encuestas, después de realizar el
estudio sera tabulada en hojas de calculos de Microsoft Excel para

determinar la demanda potencial.
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Cualitativo: Entrevista a empresarios para determinar el
movimiento del negocio de gimnasios, analizar las temporadas altas y
bajas.

Focus Group: para conocer gustos y preferencias a la hora de

visitar un gimnasio.

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,

Observacion, Grupo Focal, etc).

Dentro de la investigacion exploratoria se ha procedido a realizar
un entrevista al Ingeniero en Sistemas Jorge Alfredo Portalanza para
determinar qué tipos de aplicaciones web se pueden utilizar, incluso
consultar que tipo de seguridades se requiere y la inversion
aproximada de todo el sistema. Como conclusion, en la entrevista se
determind que se deberé utilizar una aplicaciéon para Android e iOS ya
gue el mercado actualmente demanda ese tipo de sistemas operativos,
ademas dentro de la negociacion se tiene que incluir la creacion de una
pagina web para que de soporte a las aplicaciones y tanto los usuarios
como proveedores puedan tener mas accesibilidad a la plataforma. El
costo para la elaboracion de este sistema aproximadamente sera de
5,000 a 8,000 délares, no se determiné precio exacto ya que al
momento del disefio pueden surgir otras opciones, dentro de este valor
se puede otorgar el certificado de seguridad ya que dentro de la
plataforma se van a realizar compras.

Se realizé un grupo focal (focus group) informal, para esto se
convocd a cuatro estudiantes universitarios y tres profesionales que
manejan tiempos cortos por su trabajo y otras actividades, cuyas
edades oscilaban entre 24 a 45 afios de edad, todos los asistentes
tienen perfiles similares, personas que les guste cuidar su apariencia
fisica y salud, que vayan minimo tres eces a la semana a realizar
actividad fisica. Se realizaron varias preguntas sobre los productos, se

dio detalle sobre el servicio y se entregd papel para que ellos disefien
la app.
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Las personas que asisten a los gimnasios a hacer actividades
fisicas escogen sus gimnasios por las siguientes caracteristicas mas
representativas que son: por ubicacion y por precio. Esto ayudd a
definir cuales son los gustos y preferencias de los posibles clientes, lo
mas importante que se pudo notar es que los beneficios requeridos
para el mercado son: la vestimenta, controles de peso y masa corporal,
planes nutricionales personalizados, entrenador personal para el
monitoreo de avances semanales.

Seré de mayor utilidad tener un deportélogo (médico especialista
en personas que realizan actividad fisica de manera sostenida), con la
experiencia del médico seran mas efectivas las rutinas ingresadas a la
plataforma.

La interfaz grafica e interaccién debera ser muy dindmica para
que asi cada cliente pueda ingresarse con facilidad, de esta manera
podra acceder a los gimnasios. También establecer una rutina y una
meta del dia, se definidé que los clientes estarian dispuestos a pagar por
un gimnasio elite un rango de setenta a noventa dolares, plan medio
entre cuarenta a sesenta dolares.

Una de las ideas expresadas durante el grupo focal que seria
muy beneficioso crear la interaccién con diversos premios y beneficios.
Ejemplo: cada vez que el usuario cumpla con el objetivo, se pueden
otorgar beneficios adicionales e indicarle cual seria su proximo premio.

Gym Club para los participantes es un grupo de personas elite
gue realizan ejercicios en gimnasios muy bien clasificados, se pudo
concluir que el servicio que se esta desarrollando como plan piloto ha
sido de una grata aceptacion entre los participantes y con la

predisposiciéon para adquirirlo.

4.8.2.3.2. Concluyente.

De acuerdo al célculo de la muestra efectuado se realizaron
encuestas a 384 representantes del mercado meta, con la finalidad
elaborar el andlisis cuantitativo. EI modelo de encuestas se podra

encontrar en los anexos del siguiente documento.
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4.8.2.4. Andlisis de datos.

El nimero de personas encuestadas fueron 392 personas.

100%

50%

. ] ey B Rango de Edades
O% T T T T 1
22-29 30-39 40-49 50 -54
anos afnos afnos afnos

Tabla 5 Rango de Edades.

De las 392 personas encuestadas el 61% pertenecen a las
edades de 22 a 29 afos, luego se presenta el 18% edades entre 30 a
39 afos, el 13% entre 40 a 49 afos y por ultimo el 8% edades entre 50

a 55 afos.

Actividad

40%
30%

20%
10%
0%

M Actividad
Estudias Trabajas Estudiasy No realizo
Trabajas ninguna
actividad

Tabla 6 Actividad

Se puede apreciar que el 35% de las personas se encuentra
trabajando, segundo las personas que estudian y trabajan con el 34%,
tercero las personas que estudian con el 23% y por ultimo con el 5%
las personas que no realizan ninguna actividad.

El 95% de las personas estan realizando alguna actividad.
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é¢Donde realizas Actividad Fisica?

60%
50%
40%
30%

. B ¢ Dénde realizas Actividad
20% Fisica?
10%

o Bl B B

Gimnasios Crossfit Artes Parques
Marciales municipales

Tabla 7 ¢ Dbénde realiza actividad Fisica?

El 50% de los encuestados realiza actividad fisica en gimnasios,
seguido por las personas que eligen realizar ejercicios de forma
gratuita, ellos representan el 27%, después con el 11 y el 10%

respectivamente se evidencian actividades como artes marciales y el

crossfit.
120
100
80 m1dia
60 H 2 dia
20 - m 4 dia
O i T — T — T . Més de 5 d|’a
Gimnasio Croossfit ~ Artes marciales Parques del
minicipio

Tabla 8 Con qué frecuencia realizan actividad fisica en
los establecimientos.

Se puede observar que 117 personas van al gimnasio tres veces
a la semana. Cabe destacar que las personas que hacen ejercicios
gratuitamente en parque municipales la mayoria lo hace solo una vez

por semana.
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é¢Porque motivos realizas actividad fisica?

60%

50%

40%

30%

20% -

10%

B ¢ Cuando realizas actividad
fisica lo haces por ?

0% -

Direversion Apariencia Fisica Salud

Tabla 9 ¢Por gué motivos realizas actividad fisica?

Més del 50% realizan actividad fisica por salud, el 25% lo hace

por apariencia 'y el 22% lo realiza por diversion.

80%

60%

40%

20%

0%

é¢Por qué motivos sueles abandonar tus
actividades fisicas?

B Cuando abandonas tus

actividades fisicas lo haces
por?

m B

Trabajo Estudios Familia Viaje

Tabla 10 ¢Por qué motivos sueles abandonar tus

actividades fisicas?

El 62% abandonan sus actividades fisicas por el trabajo, el 19%

abandona sus actividades fisicas por su familia, el 13% por estudios y

el 6% por viaje.
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¢Te gustaria elegir el gimnasio que mas
te convenga de acuerdo a tu ubicacion?.

mSi mNo

10%

90%

Tabla 11 ¢Te gustaria elegir el gimnasio que mas te
convenga de acuerdo a tu ubicacién?

El 90% de las personas les gustaria realizar ejercicios

dependiendo de su ubicacion y el 10% no desea.

¢Queé tipos de promociones te gustaria
tener al momento de cancelar tu
membresia?.

50%
40%

30%
20% W ¢ Qué tipos de promociones
10% - .: te gustaria tener al

0% T T T momento de cancelar tu
& & & & menbresia.

Tabla 12 ¢Qué tipos de promociones te gustaria tener al
momento de adquirir tu membresia?
Casi el 40% de las personas les gustaria obtener promociones

con nutricionistas seguido con el 30% promociones en ventas
deportivas, con el 18% promociones con Spa y por ultimo con el 12%

descuentos por productos adelgazantes.
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¢Cuanto estarias dispuesto a pagar
mensualmente por asistir al gimnasio
gue mas te convenga por tu ubicacion...

100%

B ¢ Cuanto estarias dispuesto a
50% . pagar mensualmente por
0% e : -_\ asistir al gimnasio que mas
$70a80 81a90 91a100 Ninguna ti?“‘,’?”i"i‘ pf’r?t”
Délares Délares Délares ubicacion dianiar

Tabla 13 ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar
mensualmente por asistir al gimnasio que mas te
convenga por tu ubicacion diaria?

Al momento de consultar el precio el 65% estuvo de acuerdo en
pagar entre $70 a $80 dolares, el 10% pagaria entre 81 a 90 dolares y
por ultimo el 0% estuvo dispuesto a pagar de 91 a 100 dolares.

éDonde te gustaria adquirir un servicio
asi?

60%
40%

20% . . B ¢ Donde te gustaria adquirir
O% T T - T

1 un servicio asi?
Centro APP Web Universidad Lugar de
Comercial trabajo

Tabla 14 ;Ddénde te gustaria adquirir un servicio asi?

El 48% le gustaria adquirir la tarjeta en un centro comercial, el 39% estaria
dispuesto a comprar por la app el 10% en la universidad y el 2% en su
trabajo. Una persona estaria dispuesta a comprarlo cerca de la casa.
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados.

o El grupo de edad donde se ubica el mayor porcentaje de
las personas que realizan ejercicios con mas frecuencia son edad de
22 a 29 afos con un 61% que corresponde a 240 personas.

o En la actualidad la mayoria de las personas encuestadas
trabajan y estudian.

o El 50% realiza ejercicios por cuidar su salud y el 25% lo

realiza por apariencia fisica.

o El 65% abandona sus actividades deportivas por trabajo,

. Al 90% le gustaria asistir al gimnasio mas cercano por su
ubicacion.

. Al 40% le gustaria recibir descuentos por visitas con

nutricionistas, acompafiados con el 30% por descuentos en ropa
deportiva.

. El 65% estaria dispuesto a pagar de 40 a 50 ddlares por
asistir a 20 gimnasios de manera alternada.

. Al 50% le gustaria adquirir el servicio en centros
comerciales, y el 40% estaria dispuesto a comprar por la aplicacién

web.

4.8.3.Conclusiones de lainvestigacion de mercado.

Se pudo conocer que las personas que asisten a gimnasios
particulares van minimo tres veces por semana, se confirmé que el perfil del
mercado meta guarda similitud con los rangos de edades arrojados por las
encuestas.

En la encuesta realizada se debe destacar que se obtuvo informacion
relevante para poder disefiar el marketing mix, las personas que realizan
actividad fisica estan dentro del rango de edad de 24 a 30 afios, seguidos de
31 a 40 afos. Un gran numero de personas indico que les gustaria adquirirlo
en centros comerciales y recibir descuentos en visitas a nutricionistas, estan
dispuestos a pagar entre 50 a 60 doélares por el ingreso a 20 gimnasios,

adema@s les gustaria entrar al gimnasio mas cerca por ubicacion.
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Por otro lado mediante el grupo focal obtuvimos bosquejos sobre
como puede ser la app, esto da una clara visién de como debe ser disefiada:
mas detalle puede encontrar en el resumen del grupo focal anteriormente

explicado.

4.8.4.Recomendaciones de la investigacion de mercado.

Gracias al andlisis de esta propuesta se recomienda aprovechar los
nichos de mercados desatendidos no seguir en la lucha contra los gimnasios
establecidos, se recomienda realizar alianzas estratégicas con gimnasios que
se encuentren en la mente del consumidor.

Realizar alianzas estratégicas con nutricionistas, especialistas en
realizar actividades fisicas o rutinas de ejercicios, buscar también personas
influyentes en el deporte para lograr atencion de los clientes.

No se remienda realizar publicidad en medios convencionales ya que
los posibles clientes mantienen una agenda ocupada y no tiene disponibilidad

de visualizar dichos medios.
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CAPITULO 5.

5. Plan de marketing.

5.1. Objetivos: Generales y especificos.

Objetivo General.

Lograr el posicionamiento de los servicios de esta propuesta en

el mercado meta.

Objetivo Especifico.

Lograr fidelizacidbn y posicionamiento de la marca en los
consumidores.

Realizar campafias publicitarias que comuniquen efectivamente
la propuesta de valor  Unica del servicio.

Disefiar campafias de marketing digital, que incrementen la

demanda del servicio.

5.1.1. Mercado meta.

El mercado meta estd conformado por hombres y mujeres entre
22 y 55 afios de edad con afinidad a los deportes y escasez de tiempo,
gue tengan deseos de realizar ejercicios para mejorar su apariencia
fisica o salud dentro del perimetro urbano de Guayaquil, Daule y

Samboronddn.

5.1.1.1. Tipo de estrategia de penetracion.

Debido a la naturaleza del negocio este optara por implementar
una promocién explosiva, realizando campafias y activaciones
publicitarias efectivas; para lograr la captacion de clientes potenciales
con activaciones permanentes los primeros seis meses, ademas se
ejecutara un sistema de fidelizacion a los primeros clientes mediante
estrategias promocionales de los servicios y beneficios que ofrece la

compaiiia.
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Se utilizara la estrategia de promocion intensiva para lograr un
mayor impacto en los consumidores, asi obteniendo mayor captacion y
expectativa del mercado.

Definiendo las diversas actividades de promocion y marketing
mencionadas en el presupuesto

Ademas, la empresa utilizard4 la estrategia de diferenciacion,
debido que el servicio a ofrecer tiene la cualidad de ser nuevo y al ser
pionero dentro de esta industria, es posible su insercion como un
servicio exclusivo en el mercado. Como una estrategia de penetracion
los dos primeros meses, se dara gratuitamente cinco dias para asistir a

cualquier gimnasio, solo clientes nuevos y una vez por cliente.

5.1.1.1.1. Cobertura.

La propuesta abarca el perimetro urbano de Samboronddn,
Daule y la ciudad de Guayaquil, en donde se realizaran alianzas
estratégicas con tiendas deportivas.

La empresa tendra cobertura a través de: fuerza de ventas y
diferentes puntos de la ciudad: centros comerciales, universidades mas

reconocidas.

5.2. Posicionamiento.

Se utilizara la estrategia de océano azul, generando un servicio
representativo, debido a su innovacion, aprovechando la brecha
existente que permite tener una ventaja competitiva frente a los demas
participantes del mercado.

“‘Los océanos azules, por el contrario, se caracterizan por la
creacion de mercados en areas que no estan explotadas en la
actualidad, y que generan oportunidades de crecimiento rentable y

sostenido a largo plazo” (Mauborgne, 2005)
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5.3. Marketing Mix.

5.3.1. Estrategia de producto o servicio.

La compafia tiene como estrategia general proveer una
propuesta de valor Unica, la cual plantea los siguientes beneficios para
el cliente:

1. Podréa elegir los gimnasios de acuerdo a su ubicacion y
horario disponible.

2. El tiempo de caducidad de la membresia seria mayor a lo
tradicional, tendran caducidad de dos meses.

3. GYM CLUB no vendera membresias por fecha
calendario, ofrecera dias para que pueda asistir dentro
del tiempo de caducidad. (dos meses).

4. Tendra opciones para realizar consultas con nutricionista

y deportélogos.

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del marcado vy

etiquetado.
GYM CLUB no contara con empaque debido que es una

compafiia que brinda servicios.

5.3.1.2. Amplitud y profundidad de la linea.

GYM CLUB posee dos planes de membresias los cuales son el
Plan Ay el Plan B, que consisten en lo siguiente:

Plan A: Consta de seis gimnasios considerados de élite los
cuales son: Hyper Gym Fitness Center, Golds Gym, Hometown Gym
(Ceibos), Flex Gym, Diana Quintana y Myryam Gym.

Plan B: Consta de seis gimnasios considerados de target medio
los cuales son: Gimnasio Nautilus, Taurus GYM, Harry Dance, Wilson
Dance, Olimpic GYM y Corporal GYM.

Estos gimnasios han pasado un filtro, el cual se alinea a las

politicas de calidad de la empresa; ambos planes de membresia
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constan de diversas opciones de adquisicion que se dividen en

mensual, trimestral, semestral y anual.

5.3.1.3. Marcas y submarcas.

“GYM CLUB” se ha denominado como marca de la empresa de
servicios que se menciona en el presente documento, la empresa no
poseera submarcas.

5.3.2. Estrategia de precios.

Los precios se establecieron basados en la encuesta realizada

dentro de la investigacion de mercado

5.3.2.1. Precios de la competencia.

GYMCLUB al ser pionero no cuenta con competencia en el mercado.

5.3.2.2. Poder adquisitivo del mercado meta.
Dado los resultados de la investigacion de mercado se puede
considerar que lo clientes potenciales de GYM CLUB si constan con la

condiciobn econdmica necesaria para adquirir el servicio.

5.3.2.3. Politica de precio
La estrategia de precios se ha definido bajo los pardmetros del
Precio Promedio del Mercado, tomando en cuenta los precios

existentes de los servicios que mantienen similitud al de GYM CLUB.
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Mark up & margenes Ano 1
Comision ui(i)tsa:?o Precio Contribucion $ Cor:tar:b;,ln:lon
PLAN A 9
6% | Mensual 3 38,21 85,79 S 42 .44 111,08%%
Trimestral | $ 114,62 189,49 S 63,50 55,40%
Semestral | $ 229,24 328.78| % 79,81 34.81%
Anual 3$ 458,49 550,18| % 58,69 13%
Comision Mark up & margenes ANO1
PLAN B Costo Precio  |Contribucién g|Contribucion
6% unitario marglnal
Mensual 3 14,89 | S 49,50 | $ 31,63 212,40%
Trimestral | $ 44 68 | S 117,56 | $ 65,83 147,35%
Semestral | $ 89,36 | S 215,95 | $ 113,64 127,17%
Anual $ 178,71 | s 260,63 | $ 66,27 37.,08%
Tabla 16 Mark Up Margenes
5.3.3. Estrategia de plaza.

5.3.3.1. Localizaciéon de puntos de venta.

Localizacibn Macro: Se realizar4 en la ciudad de Guayaquil,
cantén Daule y Samborondon, perimetro urbano.

Localizaciébn Micro: Los puntos de ventas serdn ferias (de
deportes, salud y bienestar), universidades, centros comerciales y
empresas.

5.3.3.1.1. Distribucién del espacio.

En funcién que existe una intangibilidad en los servicios no

aplicaria la distribucién del espacio.

5.3.3.1.2. Merchandising.

GYM CLUB ofrecera sus servicios en una isla en los diferentes

centros comerciales de la ciudad Guayaquil (zona norte). Con
promociones frecuentes de activacion en los primeros seis meses del
afio con promotoras en zonas estratégicas para asi dar a conocer

todos los beneficios que la compafia ofrecera a los posibles clientes.
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5.3.3.2. Sistema de distribucidon comercial.
5.3.3.2.1. Canales de distribucidon: minorista,
mayoristas, agentes de depositos y

almacenes.

La distribucion del servicio que GYM CLUB ofrecera, sera mediante
acuerdos con almacenes como son:

v" KAO SPORT
v NIKE
v" MARATHON SPORT

También se distribuira de manera Business to Business; para
las diferentes empresas seleccionadas por la compafiia. Ademas, la
venta también sera de forma directa a través de ferias deportivas, de

salud y bienestar.

5.3.3.2.2. Logistica.

En base a la naturaleza del proyecto se puede determinar que GYM
CLUB no necesita distribucion logistica.

5.3.3.2.3. Politicas de servicio al cliente: Pre
venta y Post-venta, guejas,

reclamaciones y devoluciones.

Se mantendrd el contacto con el consumidor acerca de las
actualizaciones generales que la empresa con el tiempo llegue a
realizar, mediante la cartera de clientes ingresados en una base de
datos la cual sera mediante una lista de difusién creada en la red de
mensajeria instantanea WhatsApp , actualizando promociones y
beneficios a otorgar .

En la plataforma se colocard un campo de opciones el cual
permita marcar un grado de satisfaccién del consumidor.

Por ser un servicio no existira ningun tipo de devoluciones

Todo reclamo o queja alguna sera receptada a través de las
redes sociales presentes, ejecutando una respuesta inmediata a la

solucion del problema por parte de la compaifiia.
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5.3.4. Estrategia de promocién

GYM CLUB se dara a conocer a través de activaciones en
plazas empresariales ubicadas en la ciudad de Guayaquil , cantén
Daule y Samborondén (perimetro urbano), mediante estas los clientes
podran interactuar por medio de una tablet que la compaiiia dispondra
a las promotoras, para que guien al consumidor en un test interactivo,
el cual consistira en conocer los datos precisos para determinar si la
persona posee un estado fisico 6ptimo acorde a sus caracteristicas
corporales, y asi dirigirlo en la planificacion especifica para llegar a su
peso ideal . La empresa usara como estrategia, el reforzamiento de la
marca con asociaciones claves, los cuales nos brindaran promociones
en sus productos o servicios por un tiempo determinado, para asi

ofrecer a los clientes potenciales los beneficios que ofrece la compafiia.

5.3.4.1. Promocioén de ventas

Se realizar4 a través del sistema de acumulacién de puntos;
mediante un codigo QR, dentro de la aplicacion de GYM CLUB
emitidos por cada asistencia del cliente a los diferentes gimnasios,
cabe recalcar que el puntaje varia dependiendo del establecimiento al
gue se acuda y al plan en el que se haya adquirido. Estos puntos
servirdn de referencia para los diferentes premios y beneficios que la
compafiia brindara a sus consumidores al final de cada semestre.
Estos puntos tendran caducidad de un afio, no seran acumulables

anualmente.

5.3.4.2. Venta personal
GYM CLUB realizara una venta directa hacia los consumidores,
mediante los diferentes puntos estratégicos. Los vendedores de la
compaiiia seran asignados a los diversos canales de distribucion, para
la venta efectiva del servicio, indicando las cadenas de gimnasios
elegidos por la compafiia en los diferentes planes de membresias,
ademas se mostrard los servicios o productos que ofrecerd como

beneficio en las diferentes asociaciones claves que posee la empresa.
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5.3.4.3. Publicidad

En base a la naturaleza del negocio y el analisis realizado en la
investigacion se puede concluir que el mercado meta son personas que
carecen de tiempo suficiente para percatar la presencia de publicidad
en medios tradicionales tales como: radio, television y prensa escrita;
sin embargo la interaccion se llevara a través de los medios digitales,
ya gque de esta manera se puede decir que el consumidor estard mas
conectado con GYM CLUB.

5.3.4.3.1. Elaboracion de disefio y propuesta

publicitaria: concepto, mensaje.

Concepto: Muestra la compafiia en su logo la variedad de
género sin restriccion alguna, poder mostrar a los clientes el nivel de
seriedad del compromiso de un buen servicio, la colorimetria se
escogié en base al descubrimiento de un servicio totalmente innovador
gue no posee competencia alguna en el mercado, se llegé a escoger el
color amarillo como caracteristica principal del logo para captar la
atencién y crear calidez a los consumidores y el color negro es
poderoso y conjuga autoridad , elegancia y seriedad.

Mensaje: El servicio que ofrece GYM CLUB brinda a los
consumidores la facilidad de distribuir su tiempo para asistir al gimnasio

gue se encuentre mas cercano a su ubicacion.

5.3.4.3.2. Estrategia ATL Y BTL

Estrategia ATL: en base a la naturaleza del servicio, GYM CLUB
decidi6 que no se utilizaran las estrategias ATL ya que en la
investigacion de mercado se descubrié que el mercado potencial no
posee tiempo disponible por las diversas actividades que realizan
durante su jornada diaria.

Estrategia BTL: la compafia establecera activaciones en
diversas ferias dirigidas en el tema de salud, deportes y carreras
benéficas y no benéficas. Como estrategia BTL se realizara una

activacion en las plazas empresariales que estaran ubicadas en la
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planta baja de cada edificio. Se realizard& una activacibn como
estrategia de penetracion en la cual tres metros antes de llegar a un
ascensor se simulard una pista atlética, donde la meta sera el

ascensor.

5.3.4.3.3. Estrategia de lanzamiento.

Lanzar una campafia de expectativa en la red social de
FACEBOOK como capsulas en contenido audiovisual dos meses antes
del lanzamiento oficial de la marca. Luego de los dos primeros meses
de expectativa se realizara una rueda de medios en un hotel conocido

de la ciudad ubicado en la zona empresarial de la ciudad de Guayaquil.

5.3.4.3.4. Plan de medios: Tipos, costos,

rating, Agencias de publicidad.

GYM CLUB no utilizara un plan de medios ya que carece de
estrategias ATL en su plan de marketing.

5.3.4.4. Relaciones publicas.

GYM CLUB gracias a sus contactos empresariales utilizara
diversos medios de promocién gratuita como: espacios en revistas de
emprendimiento, por ejemplo la revista Lideres, una de las mas
relevantes en cuanto a emprendimiento en el pais se trata: asi también
realizard campafias de conocimiento de marca efectuadas en un
tiempo limitado, en las diversas universidades privadas de la ciudad de
Guayaquil, se posteara en la pagina de Facebook un enlace inmediato
a través de links sobre las noticias globales mas relevantes
relacionadas a la salud y el bienestar fisico del ser humano.

En base a la promocién de ventas que se logré implementar, se
obtendra la fidelizacion con los consumidores por medio del sistema de
acumulacion de puntos, la cual brindara premios y beneficios a los
clientes frecuentes. De esta manera se conseguird mantener en
contacto continuo al cliente con la aplicacién, por medio del

seguimiento de su avance nutricional y de su rutina de ejercicios
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personalizados de los consumidores y de esta manera asegurar lealtad

hacia la compaiiia.

5.3.4.5. Gestion de promocidn electronica.
Se utilizara la red social twitter para lograr mantener en contacto
a los consumidores, con la respectiva informacion de los beneficios
continuos de la compafia, ademas se utlizard Facebook el cual
mostraréd diversos memes actualizados con los sucesos relevantes en

el momento y también por las temporadas significativas durante el afio.

5.3.4.5.1. Estrategia de E-Commerce

La estrategia E-Commerce que implementara la compafiia sera
la de generar trafico en la red, puesto que utilizard marketing de
contenido, utilizando material multimedia y audiovisual en las diferentes
redes sociales, también se optimizara el SEO, en el cual se invertira
especificamente en el Planificador de Palabras Clave de Adwords y de
esta manera se mejorara la interaccién y la publicidad en las redes,
debido que entre los servicios a ofrecer también se permitira el pago de

membresias a través de la plataforma de la compafiia

5.3.4.5.2. Anadlisis de la promocion digital de
los competidores: Web y Redes

sociales.

GYM CLUB no posee competencia en el mercado por tanto no existe
un andlisis de la promocion digital de los competidores.

5.3.4.5.3. Estrategia de marketing Digital:
Implementacion del sitio web y redes

sociales.

La estrategia que se utilizara es la del posicionamiento SEO
para lograr estar entre los primeros resultados relacionados con los

temas de salud, deporte y estilo de vida en Google; con esta
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herramienta se puede generar mas trafico en las redes y de esta

manera tener un mayor alcance y asi se atraera visitas que sean en un

futuro clientes de la compafia. Ademas se implementara la narrativa

visual para atraer clientes, los cuales seran capsulas de videos

informativos y entretenidos de lo que GYM CLUB es.

5.3.4.6. Cronograma de actividades y promocion.

ACTIVIDADES
Creacion de |z app de GvM CLUE
Lanzamiento muestra piloto

Creacion Fedes Sociales : Faceboak, twitter 2 inztagram

| Material Imicial multimedia Bedes Sociales
Material Imicial Audicvizual Bedes Sociales

CROMOGRAMA DE ACTIMIDADES

SEMANAS
Jzemanas
2 semanas
1zemana

1zemanas
Jzemanas

Compra de Materiales de apovo para desarollo estrategia de Marketi 1zemana

Lanzamienta Oficial GM CLUEB

Tabla 17 Cronograma de promocion

CRONOGRAMA DE PROMOCION

MESES

ACTIVIDADES

Iricia Campaha De expectacion
Lanzamienito Rueda de Prensa
Activaciones en plazas emprezariales
Premiacion por el Mes de Estrena
Premiacion Fed de socios claves aclientes Fracuentes
CampanaBTL en plazas empresariales
fpoyo de Marca para careras beneficas
Campanana activa en redes sociales
Irwersion marketing digital

Premiacion sistema acumulacion de puntas

Merchaidizing
TOTALPORMES

SEMANAS
2 semanas
1zemana
Jsemanas
1zemana
1semana
Jsemanas
2 semanas
57 semanas
4 semanas
1zemana

72

Tsemana

.- DIA3
1

T

240
il

N.-HORAS



5.4. Presupuesto de marketing.

MESES VALOR
Enero 14335,29
Febrero 700
Marzo 4300
Abril 800
Mayo 400
Junio 400
Julio 900
Agosto 400
Septiembre 400
Octubre 800
Noviembre 1000
Diciembre 1000
TOTAL PRESUPUESTO DE PROMOCION 25435,29

Tabla 18 Presupuesto de Marketing
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Capitulo 6.

6. Plan Operativo.

6.1.Produccion.
6.1.1. Proceso productivo.

El proceso productivo se lo ha dividido en dos etapas: Ingreso al
sistema de gimnasios, ingreso clientes al sistema y generacion de

caodigo.

Registro al sistema de gimnasios.

Captacion de gimnasios:. consiste en realizar una busqueda de
campo para registrar la mayor cantidad de gimnasios.

Negociacién con GYM: La compaiiia tendra que dejar por escrito los
términos y condiciones de la negociacion.

Registro del sistema: Tomar todos los datos del gimnasio: Horarios
de atencién, ubicacién, tipos de servicio, horario de afluencia de gente,
también se debera ingresar cualquier informacion adicional que GYM Club
considere relevante.

Realizar pruebas: Ingreso de cédigos, verificacion de informacion,
subida al sistema.

Ingreso de clientes al sistema

Busqueda de usuarios: la busqueda de clientes estd encargada
por el departamento comercial, esa busqueda se realizard bajo la
supervision del jefe de ventas.

Cobro de membresias: El cobro de membresia serd por la
plataforma o en oficinas, el pago lo puede realizar el usuario o algin
funcionario de la compaiiia.

Ingreso de informacion del cliente: Una vez que el cliente
cancela la membresia, sera registrado por personal de GYM CLUB con
su namero de cédula y nombres.

Descarga de APP: El cliente debe descargar la app, después
ingresar toda la informacion personal y abrir los campos obligatorios y

opcionales.
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Generacién de codigo: El usuario por medio de la aplicacion web
generar'un coédigo, este codigo se debe proporcionar a cada

establecimiento afiliado que ingrese.

6.1.2. Flujogramas de procesos.

Registro al sistema de gimnasios.

CapzlaeC'O“ Negociacién || Registro del Realizar

gimnasios con GYM sistema pruebas

llustracion 6 Flujograma de procesos 1 Registro al Sistema de
Gimnasios

Ingreso de clientes al sistema
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Busqueda
de usuarios

Cobre de
membresias

Ingreso de

informacion
del cliente

Descarga de
APP:

Generacion
de codigo

llustracion 7 Flujograma 2 Ingreso de clientes

6.1.3. Infraestructura.

llustracion 8 Layout

llustraciéon 9 Disefio Oficina
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6.1.4. Mano de obra.

El grupo de trabajo esta dividido en dos areas comercial y
administrativa:

El area comercial se encargard de proceso de captacion de
clientes y el area administrativa se encargara la organizacion y

planificacion de las actividades y estrategias de la empresa.

El desarrollo de la plataforma, desarrollo del software, actividad
contable y actividades de marketing seran tercerizados, asi logrando

un ahorro de costos en la actividad econémica.

Numero de
CARGO Trabajadores

Gerente General

Jefe de Ventas

Secretaria General

N e

Vendedor

Tabla 19 Niumero de Trabajadora

6.1.5. Capacidad Instalada.

Se puede determinar que la capacidad para evitar que la
plataforma colapse deberian ingresar 10,000 clientes maximo al mismo
tiempo, esta capacidad seria suficiente para el modelo de negocio

actual requerido
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6.1.6. Presupuesto.

INVERSION INICIAL

INVERSION F1JA
Valor de Valor de Denreciac Desteciaci
Cantdad DESCRIPCION Adgusion | Aisidin | Vida Ul | Ponen | epredicn
s Anual % Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

4|Laptos § o R000|S 240000 ] 3% § §00.00
1/Impresora oot 300.00 ] 3% § 100,00
1|Acondicionador de air § 18000005 180000 ] 1% § 400,00
1|APP § 0 R00000)% 500000 ] 3% § 1.666.67
1|Pégina wab + Redes Sociales §o300000)% 300000 ] 3% § Lo
1|Certficado S5L Y hosting 5 26000005 260000 ] 33% § 866,67
1|Pagos con tarjstas de crédito 52000005 100000
8| Teléfona convencional § A 200,00 ] 1% § 6,67
3(5illa Semi-gerencial § 0|8 000 10 10% § 400
2|5l tripersanal § 008 400,00 5 0% § 80,00
2|Escritorio d trabajo an L 5 &000)% L0000 3 0% § 200,00
|Escrtorio Estandar §ooomon|s Lo ) 0% § 24,00
5|3illas Giratarias § 40005 200,00 3 0% § 40,00
b|Perchas Matalicas 5 900§ 370,00 ) 0% § 114,00

TOTAL DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA §21.030.00 §5.702,00
TOTAL DE INVERSION FIJA § 21.030.00| § 5.792.0[}|

Tabla 20 Inversion Fija
6.2. Gestion de calidad.
6.2.1. Politicas de calidad.
. Higiene: Todo empleado debe estar correctamente

vestido dentro y fuera de la oficina mientras se encuentra en sus
funciones.

o Servicio al cliente: Todo empleado por ningin motivo
debera injuriar o insultar.

o Horarios: Todo colaborador deberan ingresar a la hora

indicada en su contrato.
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6.2.2. Proceso de control de calidad.

Los procesos de control de calidad estaran bajo la supervision
del jefes de é&rea quienes se encargaran encargara de que los
colaboradores cumplan con las politicas de calidad.

o Utilizar vestimenta adecuada.

o Supervision del correcto proceso de ventas.
o Realizar encuestas de satisfaccion.

6.2.3. Presupuesto.

Se realizaran campafias internas, estas seran dirigidas por los

propios jefes, en los primeros afios la compafia no tendra un rubro fijo.

6.3. Gestion ambiental.

6.3.1. Politicas de proteccién ambiental.

Ahorro de energia: Economizar el consumo de energia duran las
horas picos o de ocio.

Organizacion de desechos: Organizar los desechos en fundas
plasticas biodegradables en caso que se requiera.

6.3.2. Proceso de control ambiental.

El proceso de control ambiental minimo en la compafiia estara

encargado por los jefes de cada area.

6.3.3. Presupuesto.
En gestion ambiental por la linea del negocio no se destinara ningun
rubro.
6.4. Gestion de responsabilidad social.

6.4.1. Politicas de proteccion social.

Las politicas de proteccion social se involucran directamente con
todas las funciones que realiza la compafia esto incluye trabajadores,
proveedores y el gobierno.

o Puntualidad en los pagos.
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o Puntualidad en las responsabilidades sociales.

o Inclusion de personas con discapacidad.
o Integracion familiar.
6.4.2. Presupuesto.

Para lograr las politicas planteadas no se necesita destinar ningun
recurso financiero.

6.5. Estructura organizacional.

6.5.1. Organigrama.

Gerente
General

Jefe Secretaria
Ventas General

Vendedor Vendedor

Organigrama 1 Estructura Organizacional

6.5.2. Desarrollo de cargos y perfiles por

competencia.

Gerente general: Persona que se encargue de la administraciéon
correcta de los recursos y toma de decisiones, para conseguir el
desarrollo de la empresa.

Edad: 24 a 30 afios

Género: Masculino /femenino

Formacion académica: Gestion empresarial o carreras afines.

Experiencia: 2 afios.
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Jefe departamento de ventas: persona encargada de
comercializacion de planes para empresas, consumidor final etc,
obteniendo excelentes resultados.

Edad: 24 a 30 afios

Género: Masculino /femenino

Formacion académica: Gestion empresarial o administracién en
ventas

Experiencia: 3 afios en venta de productos intangibles.

Asesor de ventas: persona encargada de comercializacién de
planes. Cliente final, intermediarios, empresas.

Edad: 25 a 30 afios.

Género: Femenino.

Formacion académica: Administracion en ventas y licenciada en
Educacion fisica.

Experiencia: un fio en productos masivos intangibles.

Secretaria: Persona encargada en brindar apoyo a todos los
departamentos.

Edad: 25 a 28 afios.

Género: Femenino.

Experiencia: Que este cursando dos afios de universidad.

6.5.3. Manual de funciones: niveles,

interacciones, responsabilidad, y derechos.

Gerente general

El gerente general sera el representante legal de la empresa, y
sera el encargado velar por el buen y correcto funcionamiento de la
misma, tomando decisiones para el desarrollo financiero.

Funciones y responsabilidades:

" Elaborar el plan estratégico de la empresa con la
colaboracion de los jefes departamentales.

" Supervisar las actividades de las areas funcionales.
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" Tomar decisiones estratégicas para el correcto
funcionamiento de la organizacion.

" Realizar reportes anuales para los duefios de la empresa.

" Administrar correctamente los recursos tangibles e
intangibles de la empresa.

Jefe del departamento de ventas: Las principales funciones
de esta gerencia sera incrementar las ventas de la empresa, revisar

estadisticas sobre el desempefio de cada ejecutivo de venta, contratar

personal.
Funciones:
. Elaboracion de plan de metas e incentivos.
. Revision de precios de los servicios que se ofrecen
. Control constante de la cartera de clientes.
" Encargado de optimizar, organizar y planificar las

actividades de los ejecutivos comerciales.
. Organizacion de programas de incentivos, ferias, etc.
. Reporta: Gerente General.
Ejecutivo de ventas.- Las funciones asignadas al personal de
ventas seran de brindar atencién personalizada a los clientes,

elaborar reportes de ventas semanales.

Funciones:

" Asesoramiento a los clientes para el servicio acorde.

. Abrir nuevos canales (Si fuese necesario)

. Retener a los clientes actuales con algun tipo de

incentivo aprobado por la jefatura de ventas.

" Responsable de entregar la respectiva factura.

" Solucionar problemas o direccionarlos de manera
correcta y oportuna.

Reporta a: Jefe del Departamento de Ventas

Secretaria General: Apoyar a todas las areas de la empresa
proactivamente.

Funciones:

" Organizacion y planificacion de actividades de los

asesores.
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Entregar informes a la gerencia.
Verificacion de proveedores.
Servicio al cliente.

Llevar agenda a los diferentes jefes de area.
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-TRIBUTARIO
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Capitulo 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1.Inversiéon Inicial

La inversion inicial para el proyecto es de $172,255.74 la cual
estara conformada por equipos electronicos e informaticos,
aplicaciones web, muebles de oficina y capital de trabajo. En el

siguiente punto se explicaré los tipos de inversiones.

7.1.1. Tipo de inversion

7.1.1.1. Fija
La inversion fija es de $5.792,00 donde se encuentra equipos
informaticos, aplicaciones Web, certificados digitales, muebles de

oficina, todos estos equipos son para uso administrativo.

INVERSION FIJA
: Vilor de Valor de . Depreciacion | Depreciacidn
Cantidad DESCRIPCION Adquisicion | Adguisicion Vida Uil )
. Anual % Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
4| Laptos G000 4 3% 5 300,0
1| Impresara § 300,00 5 3% ] 100,00
1| Beondicionador de sire $ 18000005 ¥ 5 800,00
1| 4PP $ 5000000 % ¥ $ 666.6
1|Péginaweb + Bedes Socigles $300000) 3 ¥ $ 000,00
1| Certifizada S5L Y hosting $ 2600000 % ¥ % 66,6
1| Pagas con tarjetas de crédita $ 200000 S
8| Teléfono convencional t &0 3 0 ¥ 5 66,6
3|5l Semi-gerencial $ 18000[ % 40,00 0 % $ 4
2| Silla tripersonal § 20000f s 400,00 5 W% $ 30,00
2|Escrtorio de trabajo en L 50000 0,00 3 % 5 200,00
£| Escritorio Estindar $ 1M000] & 3 1% ] 04,00
5| Sillas Giratarias k3 40,001 3 3 % 5 40,00
§| Perchias Metalicas i w00 3 5 % 5 4
$ 10 0% $
] - 10 10% § .
TOTAL DE MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 5 11.030,00 5 £.792,00

TOTAL DE INVERSION FIJA §21.030,00 § 5.792,00'

Tabla 21 Inversion Fija
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7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida esta constituida por los gastos pre-
operacionales que son: constitucion de la empresa, registro de marca,
patentes municipales, adecuacion de las instalaciones de la empresa,
pago de membresias a los gimnasios, permisos municipales y
bomberos, afiliacion a la camara de comercio de Guayaquil, esto suma
un total de $16.093,55.

INVERSION DIFERIDA

Descripeion Costo Unitario Cantidad Total

s 160,00
Constituzidn de empresa E3 1.160.00 1
Begistro de marca ] 200,00 1| *
Patentes municipales ] 300,00 |
Adecuacidn de las instalaciones de | § 1.200.00 E -

g 2 8335
Fago de Menbresias Gr'M ¥ 12.833.55 1~ o

5 300,00
PERMISOS MUNICIPALES Y BOMER $ 300,00 1

g 00,00
AFILIACION & LA CAMARA DECOMY $ 100,00 1 - T

TOTAL GASTOS DIFERIDOS s 16,093,585

Tabla 22 Inversion Diferida

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente esta conformada por el capital de trabajo,
dicho capital se considero tres meses de costos fijos y tres meses de
costos variables, para tomar esta decision se tuvo que analizar el
modelo de negocio, en caso que en el primer mes se venda gran parte

de las membresias se debera comprar por dichas membresias por

adelantado.
Meses a empezar (antes de producir o . ) _
pezar ( P Inversién en Capital de Trabajo
vender)
3 Valor Mensual Costos Fijos 5 3221051|5 9863154
3 Valor Mensual Costos Variables § 1283355 |5 3850065
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL $ 13513219

Tabla 23 Inversion Corriente
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7.1.2. Financiamiento de lainversioén

7.1.2.1. Fuentes de financiamiento

Para poder financiar el proyecto se realizara un préstamo del
60% a la entidad financiera CFN, a un plazo de cinco afios con pagos

semestrales, a una tasa del 10.7958% anual.

7.1.2.2. Tabla de amortizacién

Se detalla a continuacion la tabla de amortizacién, los pagos y
tasa de interés.

CAPITAL (CFERM) S VO AS5E =21
TASA DE INTERES CFR = e
MUMERO DE POAGOS 10
FECH.A DE INICICO 1T0-—e=ene-—1 7
CUOTA SEMESTRAL S & 141 a7
INTERESES DEL PRESTAMO = 1 9Fs 51
(e T FPac o A pital Ao rti Zec i INnteres Diwvidendos
(=] [=] S T7FTO AT 21 — — -
a | S5 T eS=2 06 S T .Visa4. 15 S SST.S=2 S & 141 47
=2 S 653 S22 90 S Fs19 16 S S0 =1 S S 141 47
= S 55 OT7Fs. 565 S5 7T S5S549 54 5 257 14 5 & 141 47
= = 5 a5 055 59 5 F SS9 5T 5 =251 &7 5 & 1941 47
= s S A0 155 .74 S 7T OS5 16 S 215,32 S5 5 141 47
= S5 S22 202 93 5 FoOs50 51 5 1SS0 &7 5 & 1941 47
- - S 24 20 32 S T 9O9s5 52 S 144 S5 S & 141 47
= S A5 A7V F= =SS 0= SO s 10s5. SO S &S 141 47
= = 5 S 105 . 01 5 85 055 72 5 F=2. 7S 5 & 14941 _ 47
0o S O 00 S S 105 01 S5 S5 A S S 141 a7
T AL s FTe.a43s.21 s 1.eFvEe. 51 S s81.a41a4. 72

Tabla 24 Tabla de Amortizacion

7.1.3. Cronograma de inversion.

Las inversiones se realizarian en el mes de enero y febrero, se
comenzara analizando la constitucion de la empresa, alquiler del local.
Una vez realizadas estas actividades se comenzara cancelar las

membresias en los gimnasios.

CroaormnaEerarma cde lnwersioaormmnes
Ermeres wWw Febhrero 2000 7T

L ligaillesr de=ll laoaocal = o =
Caoamnmstituucicoarmn de la asampraesa = - S
Ramistro de rmarca = = e
P ataemnmtes rmuniciaplaes = e
SMec]e=ecuacicoarn ode las imstalaciomnmss

e la asmipreaesa = -1 S S
CearmEera de actiweaes Tijoas = = I E
Elaboracicrm de pasirna e B

S, = = = e
Choaoarmmpra de e rmbhresias. = L2 S=ER=sE S5
T oart=l = S0 . aSS

Cronograma 1 Cronograma de inversion
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7.2.Anédlisis de costos

7.2.1.

Costos Fijos

Los costos fijos para la compafiia son: para el primer afio un

total de $ 99,052.6, para el segundo afio $123,722.17, el tercer afo
131,014.04, el cuarto afio 140,132.04, el quinto afio 182,204.71. Los

costos mas relevantes es la inversion es: Sueldos y salarios, costos de

marketing y comisiones.

i B B D E F 5 H | ]
INFLACIGN Servicios basicos  Inflacion Proyeccion de los costos fijos
MANTENIMIENTQ,
SUMINISTROS 3,38% hqua 509 INFLACICH Anual b
SERVICIOS BASICOS 1,58% Lz 02 Sugldos 19
Comision por Venta ) Teléhono 03 Senicioshisices 1584
Alguiler 5.0% Inemet 083 Suinisios 3
Promedio 158% Hliler 500
COSTOS FIIOS mensuL  [ToraLensunt|1fiozom | 2afoams | aaozos | aMoa | safoae |
HANTENIMIENTO t ool eooools  emls wmmls usmeels 19u80] Gemesd
Pagnawel § 30000
EAUROS 3 00
GASTOS SOCIALES 1 - |4 - s - |8 -8 -8 - |3 -
SERWICIOS BASICOS s xmooofs awomols  amsmle amsmls aemmls agew
Energ'a sléctica $ 20,00
figua § 000
Telétano H £
Senicio de intemet H 500
GASTOS DE ALQULER t  sooo(¢ asonpnls  somon|s  swemls  ssseafs Sl
ALGULER $ 4
SUMKISTROS $ sl anmf+ i FEE B DB[6 93| RMESTRALNENTE
PAPELERA H 5000
GASTOS DE YENTAS t 26m3ds[e sassa|e e[ ewsess  easafs st
Conisiones Anuzl EEL: t GME ¢ BRI ¢ MERH ¢ &WH P BEH
Camisiones Mensual § Tan
Hatkeing 3 poTsYe) POBENE RIMB S N E RABR S 28
TOTAL HENSUAL $ TGOS0 § W0L7I080 §  VS04B44 $ BLTTOAD $  M14D9.21 $ 1757945 |

Tabla 25 Costos Fijos
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7.2.2. Costos variables

Se adjunta tabla de costos variables unitarios de cada plan de los cinco
afos de la compaiia.

Comisiones 5%
PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS Plan "A" ANO1
Mensual Trismestral Semestral Anual
Comisién 5 515| 5 11,37 | & 13,73 | & 33,01
Costo menbresia 5 38,21 |5 114,62 | § 229,24 | § 458,49
Total 5 43,35 | 5 12593 | & 248,97 | & 491,50

PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS Plan "B" ANO1

Mensual Trismestral Semestral Anual
Comisidgn 5 2975 705 |5 12,98 | S 15,64
Costo menbresia 5 1489 | 5 4468 | S 83,36 | S 178,71
Total 5 17,86 | 5 51,73 | 5 102,31 | & 194,35

COSTOS VARIABLES/ ANUAL

AND 1 aNO 2 ANO 3 aNO 4 ANO 5
Comisiones ] 7.592,46 | §  13.406,94 | § 17.24561 | §  21.326,66 | 5  29.281,53
Costo GYM 3 62.973,69 | $  77.92555 | § 108.544,22 | $ 132.459,62 | $ 186.989,90
Incrementao § 275077 |5 383161 |5 467582 |5 6.600,74
Total 3 70.566,15 | §  94.083,27 | $ 129.621,44 | § 158.462,10 | § 222.872,17

Tabla 26 Costos Variables

7.3.Capital de trabajo.
7.3.1. Gastos de operacion

Por la naturaleza del negocio no se manejaran gastos de
operacion.

7.3.2. Gastos administrativos

Los gastos administrativos son todos lo que se incurren en el area
administrativa para poder operar en la empresa.
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Gastos fijos

Descripcion Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afic 5

Sueldos y salarios 5 57.44460 | % 7611267 | § 7908309 | 3% 6217740 | % 106.231.61
Gasios de mantenimienio 5 160000 [ 5 165408 | 5 173678 | § 182362 |5 1.014 80
Gastos sociales 5 - g - 3 - 3 - g -
Servicios basicos 5 312000 | % 316922 | 5% 320509 | 5% 342783 | 5 3.564.94
Gastos de alquiler 5 480000 | 3% 504000 | 8 520200 |8 555660 | § 5.634.43
Suministros de oficina 3 20000 |5 206,76 [ 3 21710 | 5 22795 | 5 238.35
Gasios de ventas 5 34.54624 | § 3586571 |8 4214585 | § 4519581 | § 57.794 32
TOTAL GASTOS FIJOS $ 101.710.84 [ § 12504544 | 5 131.770.80 | § 14140921 [ 5 175.579.66

Tabla 27 Gastos Administrativos

7.3.3. Gastos de ventas

Los gastos mas importantes de ventas que GYM CLUB tendra,
sera en el rubro de pago de membresias, en segundo lugar estara el
gasto por publicidad y marketing y en tercer lugar seran el gasto por
comisiones.

En la siguiente tabla 28 se detalla loa gastos de ventas.

Gasto de Venta b 000§ 00 § e § 18I 8 AN
Comgons Anul oM%Y BORN Y NN E BHW T RITH
klng VBN QMR Y NG 20088 208
Pagn emresis o RIS NORR S HOImE§ NG § 10K

Tabla 28 Gastos de ventas

7.3.4. Gastos financieros

Los gastos financieros generados por el financiamiento con la
banca, con un interés del 5,40% semestral, estos gastos disminuiran al
pasar del tiempo ya que las valores estdn amortizados por el método

francés. En la siguiente tabla se detalla.

Costos financieros Afo 1 Afo2  [Adod  |Aod Ao
Gastos Financieros 60420  T01 [  S16A1l 33044 14209

|

Tabla 29 Gastos Financieros
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7.4.

7.4.1.

Analisis de variables criticas.

Determinacion de precio:

Margenes.

Mark Up vy

Los margenes de contribucion de los planes A y B se presentan

en la siguiente tabla, los margenes van disminuyendo a medida que el

cliente compras una membresia mayor, cabe destacar que a pesar de

esta disminucion el valor de margen monetario va incrementando

exceptuando la membresia anual.

Mark up & margenes Afo 1
Comision Costo unitario Precio Contribucion $ Contrnbycnon
PLAN A marginal
5% Mensual S 38.21 8579| $ 42 44 111.08%
Trimestral S 11462 189 49| § 63,50 55,40%
Semestral ) 22924 32878 $ 79,81 34.81%
Anual ) 458 49 550,18 $ 58,69 13%
Comision Mark up & margenes ANO1
PLANB Costo unitario Precio Contribucion $ Contnbgcuon
: marginal
Mensual S 1489 |$ 49,50 $ 31,63 212,.40%
Trimestral S 4468 |S 117,56 $ 65,83 147 35%
Semestral ) 8936 |S 215,95| $ 3,64 127.17%
Anual ) 178,71 |S 260,63 S 66,27 37.08%

Tabla 30 Mark Up Margenes

7.4.2.

funcion de la proyeccion de ventas.

Proyeccion de costos e ingresos en

Se muestran los ingresos por ventas menos los costos fijos y

costos variables, en el primer afio se presenta una pérdida del - 13%

sobre los ingresos por ventas danto que en los costos fijos representan

el 67% y los costos variables representan un 46%, en los siguiente

afos se muestran ganancias brutas del 18% afio 2, 24% afio 3, 30%

afo 4y 32% afio 5.
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Al 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 151.649,18 20013809 M4 9225 42653310  5BA.630.63
Costos Variables | 5 70.566,15 | 5 94.083.27 | 5 12962144 |5 15046210 | 5 22287217
Costos Fijos b 101.710.84 | § 125.043.44 | § 13177080 | 5 14140921 [ 5 175.579 66
Total b (20.427.81)] § 49007185 835200315 126.661.79 |5 18717460
Porcentual % 46% 35% 36% 7% 36%
B7% 4T% 36% 33% 30%

13% 18% 24% 30% 32%

Tabla 31Proyeccion de costos e ingresos en funcion de la proyeccion de

ventas

7.4.3.

Andlisis de punto de equilibrio

Para encontrar el punto de equilibrio se realiz6 una ponderacion

debida que existen planes A y B, cada plan posee diferentes

membresias.

A continuacion se presenta la tabla.

P. EQUILIBRIO
(PONDERADO) 2017 2018 2019 2020 201
Precio Venta| § 7542 | % 7707 % 8094 | § 8433 % 87,83
Gastos Fijos Afo| 3 101.71084 | § 125.04844 | § 131.77080 | 5 141.40021 | 5 175.579 66
Cantidad Anual 1349 1604 1628 1677 1999
Mensual 112 134 136 140 167
$ 10171084 § 12504844 % 13177080 % 141.409,21 % 175.579,66

Tabla 32Analisis de punto de equilibrio

7.5.

Entorno fiscal de la empresa

El entorno fiscal de GYM CLUB estara regulado por el SRI, los

plazos para presentar declaraciones esta establecido segun el noveno

digito del numero de RUC de la compaiiia, toda sociedad anénima

debera de llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y firma de un

contador publico legalmente autorizado. El contador deberda saber que

todo documento que firme debera ser en idioma castellano y en
dolores. (SRI, 2017)
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7.6. Estados financieros proyectados

7.6.1. Balance general

A continuacion se presenta el Balance General Inicial de la
empresa GYM CLUB Los fondos para el proyecto fueron, el 60% es

financiado con la banca y el 40% de inversion propia.

Balance Inicial

Activos Pasives
Activos Corrientes Ctas por Pagar 0,00
Caja $ 13513219 Impuestos por Pagar 0,00
Cuentas por cobrar Total de Pasivo corriente 0,00
Deuda LP 103.353.45
Activos Fijos Patrimonio
lMuebles, equipos de oficina y produccion $  21.030,00 Capital Social £8.902 30
(-} Depreciacion Utilidad del Ejercicio 0,00
Utilidades Retenidas 0,00
Activos diferidos
Gastos preoperacionales 5 1609355
Lanzamiento del producto (Pagina web) 3 -
Amortizacion acumulada Total de patriminio 68902 30
TOTAL DE ACTIVOS § 17225574 PASIVO MAS PATRIMONIO 17225574
Tabla 33 Balance General
7.6.2. Estado de pérdidas y ganancias

Dentro del Estado de pérdidas y ganancias en el afio uno se
presentan pérdidas por -$17.729,65 dentro de los siguientes afios se va
aumentando las ganancias, terminando en el quinto afio se puede

apreciar unas ganancias netas de $140,293.25
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Estado de Resultados

Ingresa porventa de membresias Plan "A
Ingresa porventa de memaresias Plan "B
Total de ingresos

Total de Costo

{=)Utilidad Bruta en Venta

Gastos Sueldos y Salarios(ADMINISTRATIVO)
Gastos Servicios Basicos

Gastos de Ventas

Comisiones Anual

Marketing

Pago Membresias

Gastos administrativos

Gastos de mantenimienta

Gastos de alquiler

Gastos de suministro

Gastos de Depreciacidn

Gastos de Amerizacidn

(=)Utilidad Operativa

Gastos Financieras

{=)uUtilidad Neta

Reparticion Trabajadores

(=) Utilidad antes Imptos Renta
Impuesto alaRenta
{=)Utilidad Disponible

[ Afio 1 [ Afio 2 [ Afio3 [ Afio 4 [ Afio 5 ]
13672978 170.014,26 218.699,04 270 457 66 37134820
15.119,43 9812463 126.213,25 156.075,45 214282 43
151.849,18 263.138,89 344.912,28 426.533,10 585.630,63

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

[ 151.849,18] 268.158,89] 344.912,28] 426.533,10] 585.650,63]
$ 5744460 § 7611267 $ 70.083,08 $ 8217740 $ 106.231,81
$ 312000 § 316022 § 329599 § 3.427,83 § 3.564,94
§ 0751993 § 11954203 $ 15452168 § 18533126 § 25133230
$ 911095 $ 16.08832 § 2069474 § 2559199 § 3513784
$ 2543520 § 2277738 § 2145111 § 2260382 § 2260382
$ 62.973,69 5 8067632 S 11237583 5 137.13545 § 193.590,64
$  6.600,00 % 6.900,84 % 7.24588 % 7.608,18 % 7.988,58
5 160000 § 165408 § 173678 & 5 1.914,80
5 480000 $ 504000 % 520200 % 3 5.834,43
5 200,00 % 20676 & 21710 & 3 239,35
5 579200 $ 579200 % 579200 % 1.578,67 3 1.578,67
5 321871 § 321871 % 321871 % 3.21871 % 3.218,71

[$ i21.84506)] $§ 53.40341]% 01.754,94 [ § 143.191,07 [ $ 211.715,62]
B84.28 70121 516,51 330,14 142,09

[ -22.730,32] 52.702,20] 91,238,43] 142,860,93] 211.573,52]
0,00 7.905,33 13.685,76 21.429,14 31.736,03

| -22.730,32] 44.796,87| 77.552,66] 121.431,79) 170.837,50|
-5.000,67 9.855,31 17.061,59 26.714,99 30.564,25

[§ 1772065]¢ 3404156]% 60.491,08[$ 9471679 % 140.273.25]

Tabla 34 Estado de resultados

7.6.2.1. Flujo de caja proyectado

El flujo se coge la utilidad antes de impuestos, después se suma

los gastos de depreciacion mas gastos de amortizacién, menos

inversiones en activos, amortizaciéon de deuda, pago de impuestos y

variacion de cuentas por cobrar.

Flujo de Efectivo

Utilidad antes Imptos Renta
(+) Gastos da Depraciacidn
(+) Gastos de amortizacidn

(] Inversiones en Activos

(-] Amortizaciones de Deuda
(-] Pagos de Impusstos

() Variacion Cuentas x Cobrar
Flujo Anual

Flujo Acumulado

Pay Back del flujo

Tabla 35 Flujo de Efectivo

[ Aol | Aw2 | Aw3 | Awd | Aiod
2702 21D N2R4E U8B 2MEBE
519200 579200 ST 1ERET 15784
3281 3BT 320871 32871 32187
0 0 0 0 0
30127 NN NEI0Q 08EBY 210434
000 BO00ET  1TTROSY  NTTH  4BMAT3
000 0.0 00 000 000
§ JONB]S HIOB]S  GIS4T]5  %0B[S ML
§ J0N8[S 120838]5  T0285]5 A0.0041[S 317.266,18
§ 20627663 |3 1M406625]5 12004040 |5 60.043,02[5 367.300,76
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7.6.2.1.1. Indicadores de rentabilidad vy

costos de capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

Para calcular la TMAR se multiplica el capital propio por el costo
de oportunidad (9%), una vez obtenido este resultado se multiplica la
tasa de interés por la deuda de terceros (6,65%), eso da como

resultado una TMAR DE 15,65%. En la siguiente tabla se detalla los

porcentajes.

Capital Propio CP 40%

Deuda a Terceros D 60%
Costo de Oportunidad del proyecto COP 22 49%
Tasa de interes i 11.,09%
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento del o

PROYECTO TMAR 15,65%
Tabla 36 TMAR

7.6.2.1.1.2. VAN

El VAN es la suma de todos los ingresos menos la inversion
inicial considerando la tasa de interés, en el analisis financiero se
obtiene un VAN de $85.157,34. A continuacién se detalla en la

siguiente tabla.

Fiujo Neto 0% S (mEs  ([emsn)|s nIIS RS 11992%8|S 17424676
$ dt24| § (16.968,05) § 102.954,24 | § 277.200,00

Pay Back del flujo $ (180.183.38

THAR 15,85
VAN § 85.457.14

Tabla 37 VAN
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7.6.2.1.1.3. TIR

La tasa interna de retorno quiere decir que aparte de recuperar

la inversion inicial, la idea generara un 28,94% mas.

THAR 13,65
VAN § 80,1574
TR 2834
Tabla 38 TIR

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El tiempo de recuperacién de la inversion se realizara en el

cuarto afio, la compaiiia en este periodo recuperar la inversion inicial.

Py Bkl i | § g

Tabla 39 PAYBACK

7.7.Andlisis de sensibilidad Multivariable o de Escenarios

multiples
7.8.Razones financieras
7.8.1. Liquidez

En la siguiente tabla se detalla los ratios de liquidez.
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| Indicadores Financieros

[RATIOS FINANCIEROS | Aol | Aio2 | Afod | Afod | Aos |
[Ratios de Liquidez |

Liquidez o Razdn Corrients = Activa Corrisnte / Pasiv

Corrente e veces 16,2 6.0 43 46 49
Liguidez Seca o Prueba Acida = (Activa Corrienta - . ) ) )

Inventarios) / Pasivo Corriente nveces 162 60 48 46 49
Capital de Trabajo endinen  § 8081071 S 8879434 § 11695808 § 17476147 § 2777402
Indice de liguidez = {Activos Cormientes / Pasivo comente

| B veces -16 i 5 5 5

Tabla 40 LIQUIDEZ

7.8.2. Gestion

En el siguiente grafico se detalla el andlisis de gestion, rotacion de
cuentas por cobra debido a la naturaleza del negocio no mantiene.

Rotacion de cuentas por cobrar
Ventas /cuentas por coorar
Rotacion de activos fijos

Ventas /Acfos s 12 1275 1640 202 2185
Rotacion de ventas !
Venias / Actio Tota ga7 839 043 14400 279
Tabla 41 GESTION
7.8.3. Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apdlancamiento = Pasho | Actio en porcentae T1% % ik 0% i

Pasin / Patrimanio o0 Vg0es 15 0 05 03 02

Cobertra 1= Ulidad Qpereia/ Gastos Financieros a0 eces AT 162 776 44 14962

Cabertura 2= [Fluj de Efectia + Semci de Dauda |/

Senicio de Deuda f 12 1 3 19

Tabla 42 ENDEUDAMIENTO
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7.8.4. Rentabilidad

Ratios e Rentabilidad

Waren Bt = Ul Bt / Vertas s o0 et 1% f26% 128 136 196%
argen Orsraciona = Utliae Opereconal Vetas

etz o0 et A i 2 i i
e et = i Mot Vit e o0 et AT i 2 it i
ROA= it i Acts o0 et M T ] it il
ROE = i Nita | Pt o g Ay ik 2% Wh it

Tabla 43 RENTABILIDAD

7.9.Conclusion del Estudio financiero

El proyecto tiene una tasa interna de retorno del 28,94%, esta
TIR es atractiva, el periodo de recuperacion es de cuatro afios y u n
mes, la TMAR 15,65%.

La inversion fija y diferida es baja, pero se eleva por el capital de
trabajo se tomo tres meses de costos fijos y tres meses de costos
variables en caso que los primeros meses no se llegue a los objetivos y
la empresa quiebre los costos variables en su mayoria es pago de
membresias extras a los gimnasios en caso que el producto se vuelva
viral de esta manera poder responder al mercado.

Para el apalancamiento se tomé la decision de solo prestar el
60% a la banca, el 40% se decido colocarlos de los inversionistas ya
gue los rubros de inversion de software, creacion de pagina web,
plataforma etcétera se pueden financiar de forma directa.

El primer afio la compafiia va tener una pérdida de $17,000
aproximadamente ya que el primer afio se invierte una cantidad
importante en marketing.

El presupuesto de marketing el primer afio se destind0 una
cantidad segun una planificacion, el resto de afios se destinara cierto

porcentaje de las ventas.
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CAPITULO 8

PLAN DE CONTINGENCIA




8. Plan de contingencia
8.1. Principales Riesgos

Los principales riesgos de GYM CLUB son:

e Bajo poder de negociacion con los proveedores.

e Resistencia de los consumidores hacia un servicio nuevo.

e Excesiva compra adelantadas de membresias para gimnasios.
e Poco control de la fuerza de ventas

8.2. Monitorio y control del riesgo

El gerente general y el jefe de area deberan tener reuniones
semanales durante los seis primeros meses de introduccion al
mercado, después de ese tiempo se reuniran una vez por mes, para
estas reuniones sera obligatorio el reporte de ventas de cada asesor

comercial y las ventas concretadas por semanas.

8.3. Acciones correctivas

Reunirse con los empresarios y lograr la adquirir las membresias
por espacios disponibles en bandas de horarios, de esa manera
cambiarédn el concepto de GYM CLUB y no lo verdn como una
competencia.

Se solicitaran reuniones semanales y reportes mensuales con el
proveedor que realice la publicidad a GYM CLUB, de esa manera se
tendra un control de la inversion en marketing.

En caso que se realicen compras excesivas se bajara el PVP
para de esa manera aumentar la demanda sin descuidar el punto de
equilibrio.

Para tener mejor control de la fuerza de ventas se podra
contratar un servicio de rastreo, para de esa manera saber donde se

encuentra el asesor.
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CAPITULO 9

CONCLUSIONES




9. Conclusiones.

Mediante la investigacion realizada de estudios especificos se
lleg6 a conocer la importancia de mantener un estilo de vida saludable,
el cual se logra mediante dos factores basicos; una buena
alimentacion y actividad fisica, siendo este factor el enfoque principal
para el estudio de mercado el cual evidencié la necesidad de las
personas de mantenerse en forma, para lo cual se ofrece una cadena
de gimnasios en diferentes planes de adquisiciébn , y un programa
completo para un estilo de vida saludable , siendo los socios claves
parte del programa, ofreciendo servicios de spa, restaurante,
herramientas de ejercicios y demas como complemento

En la investigacion se busca moldear todos los conocimientos
adquiridos durante el proceso académico de la carrera de
Emprendimiento, obteniendo como resultado el progreso personal y
emprendedor. Bajo este proyecto se promovera la salud y como
resultado un ahorro monetario para los ecuatorianos, ademas
contribuira para disminuir las tasas de desempleo en el Ecuador.

Se mantiene fija la idea el planteamiento del estudio en la ciudad
de Guayaquil, puesto que derivado de la investigacion de campo se
verifico, la aceptacion del posible mercado meta, determinando
horarios especificos en los cuales los trabajadores de las diferentes
empresas de la ciudad acudirian a las opciones de gimnasios que se
propone. En el estudio realizado se acepta el hecho de falta de tiempo
de los consumidores a futuro y se factibiliza la idea de negocio
propuesta.

En el objetivo tres manifiesta sobre la vida digna de la
comunidad, para cumplir este objetivo se requiere acceso universal y
permanente a bienes superiores, asi como la promocion del ambiente
adecuado para alcanzar metas personales y colectivas. La calidad de
vida empieza por los derechos del buen vivir: agua, alimentacion,
salud, educacion y vivienda, como prerrequisito para lograr el
fortalecimiento de capacidades y potencialidades individuales vy
sociales. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2013)
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Aceptando y como empresa colaborando para un mejor estilo de vida
en los ciudadanos, la compafia aporta un plan completo a base del
objetivo que presenta la Secretaria Nacional de Planificacion y

Desarrollo.

Objetivos Especificos

Se determiné un adecuado plan de marketing luego de la
correspondiente investigacion de mercado, los clientes obtendran una
visién clara de la compafia que les ofrece seriedad y confianza al
momento de adquirir el servicio, los trabajadores de las diferentes
empresas de Guayaquil y sus alrededores, luego de obtener resultados
positivos usando el servicio, daran referencia a una red de contactos
cercana, y asi indirectamente colaboraran en lograr que la marca sea
reconocida a futuro.

Se disefid un plan econdémico factible y real, en el cual se
demostré la rentabilidad de la propuesta, con las proyecciones a cinco
afos, las cuales poseen diferentes variables cambiantes a lo largo de
los afios., tomando en consideracién los factores adecuados para
determinar un correcto precio de venta al consumidor.

Una vez desarrollado el plan de marketing del Servicio GYM
CLUB en la ciudad de Guayaquil, y sus alrededores Daule y
Samborondén (perimetro urbano) , se obtienen las conclusiones a
presentar , basados en los objetivos planteados en este trabajo de
titulacion

El objetivo general es el correcto posicionamiento del servicio
hacia el mercado meta. Al llevar a cabo el estudio de mercado, en las
diferentes plazas empresariales de la ciudad y la observaciéon
adecuada para la seleccion de los gimnasios que formen parte de la
cadena de establecimientos que trabajen con el servicio.

Se determiné que GYM CLUB como servicio, llegaria a fidelizar
a sus clientes de una manera rapida y precisa, por los diferentes
beneficios exclusivos que brindara. Las campafias publicitarias poseen

el enfoque adecuado para llegar a los clientes, siendo como fuente
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principal las redes sociales la mayor herramienta de interaccion directa
con el consumidor, sin embargo obteniendo resultados positivos la
practica de las técnicas BTL en diferentes lugares estratégicos para la
posible activacion del servicio .El posicionamiento de la marca se
lograra por las referencias que el consumidor activo de GYM CLUB ,
comunique a su red de contacto con intereses comunes de la mejora
del estilo de vida que llevan a cabo en su vida actual. Prueba de que
GYM CLUB llegaria a posicionarse como una marca fija para el

mercado meta que posee, estén las estadisticas realizadas.

MERCADO META

Como se mencion6 en la seccion de Plan de Marketing, se
determina al mercado meta a hombres y mujeres de 22 a 29 afos de
edad con afinidad al llevar un estilo de vida saludable y que posean un
trabajo fijo de una jornada laboral de ocho horas, siendo considerados
como la base fuerte del uso de un servicio que se acople a la falta de
tiempo, para ejecutar un plan de mejora fisica en su diario vivir. Por lo
antes mencionado, ellos constituyen una parte importante y relevante
sobre la economia del pais, ya que son personas profesionalmente
hablando activas, que generan los ingresos necesarios mensuales para
la adquisicion del servicio.

Se determind que el mayor impacto y el cual reforzara la
compariia, seran las redes sociales puesto que al carecer de tiempo los
cliente el unico dispositivo que los mantiene actualizados en el dia a
dia es el teléfono celular, con el estudio de mercado adecuado sobre el
uso frecuente de la telefonia mévil se concluyé que la mayoria de
veces gue la persona acude a su celular es para revisar y actualizar
sus redes sociales.

Se determind la cobertura absoluta de la empresa en los centros
comerciales, luego de la observacion especifica, hacia los visitantes de
dichos lugares, los cuales se caracterizan por ser personas que al
término de su jornada diaria de trabajo acuden a estos por busca de

una fuente de distraccion, siendo principalmente cafeterias, ademas los
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mayores dias que se observa este perfil es el jueves y viernes de una
semana laboral establecida. También se concentrara en las diferentes
universidades privadas de la ciudad ya que poseen un nivel adquisitivo
adecuado para el perfil de consumidor que la compaifia tiene
establecido, y por el cual las largas jornadas de estudio en la mayoria
de casos impiden un horario adecuado para acudir a realizar actividad
fisica a un gimnasio, de esta manera también se facilita la movilizacion
del cliente , ya que en los alrededores de su universidad se encuentre
uno de los establecimientos con los cuales se trabaja.

De acuerdo a la correcta investigacion de mercado se determiné
gue el cliente escogera de acuerdo a la ubicacion actual diaria para
acudir a cualquiera de los gimnasios de lista, ademas en el horario en
gue este se encuentre libre para dedicarle tiempo a su bienestar fisico.

Adicional a esto se brindard un servicio completo con las
diferentes consultas a profesionales especializados en el tema.

Luego del filtro que los gimnasios que forman parte de GYM
CLUB, tuvieron que pasar se determiné a los establecimientos ya
mencionados en el capitulo 5, no tan solo no por el prestigio de la
marca, sino por la constatacion de ser una empresa seria y confiable.

La empresa como ya se ha mencionado antes no posee una
competencia directa o indirecta.

Realizada la investigacion de mercado se determind el precio de
venta al publico, dependiendo del plan de adquisicibn a escoger, sin
embargo en ambos casos se acoge al factor de poseer un sueldo
mensual fijo por parte del consumidor.

En base a la investigacion de mercado realizada se pudo
estimar que los clientes potenciales de la compafia se encuentran en
la zona empresarial ubicada en estos sectores, ademas se utilizara las
ferias de deportes ya que las personas con actividades laborales,
toman los fines de semana para realizar actividades fisicas o de
esparcimiento.

Se determiné que la activacion serian los primeros seis meses
de negocio, ya que es un servicio no existente y los consumidores

desconocen los beneficios que este servicio les puede brindar. Las
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promotoras logran llevar a cabo una relacion directa con los clientes
potenciales de manera efectiva y personalizada los beneficios del
servicio.

Se determind la seleccion de tiendas deportivas, ya que basados
en la encuesta, ubicada en la investigacion de mercado los
consumidores potenciales asisten con frecuencia a dichos
establecimientos para la adquisicion de sus prendas deportivas, es
decir existe un interés latente sobre realizar una actividad fisica.

Se concluyé que se realizardn convenios con compafiias
aprovechando el espacio de tiempo que otorgan dichas empresas a
sus trabajadores para realizar actividades de esparcimiento

Se concluyé que se utlizardn estrategias de interaccion
electronica por medio del sistema de acumulacion de puntos creados
con la finalidad de fidelizar a los clientes frecuentes con beneficios

otorgados por medio de premios.
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10. Recomendaciones

Para realizar el proyecto se recomienda implementar y reforzar
las técnicas de marketing y publicidad.

Para realizar la encuesta en la investigacion de Mercado es de
mayor relevancia hacerla de persona a persona mas no de manera on
line.

La manera mas eficaz para publicitar el negocio son las redes
sociales de mayor alcance para los consumidores, tales como
Facebook, Twitter, Instagram.

Cuando el servicio es nuevo es nuevo se debe realizar
investigaciones a fondo sobre empresas que brindan el mismo servicio
en paises donde ya hayan tenido éxito.

El proceso productivo de un servicio es basado en las
actividades que realiza el mismo.

Es recomendable que en la inversion inicial se tome en cuenta
capital de trabajo por tres meses dependiendo de la economia de la

empresa.
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12. Anexos

Preguntas Encuestas
1. ¢Cual es tu grupo de edad?
© 2229

© 30-39

© 40-49

C 50 0 mas

2. Actualmente
o Estudias

™ Trabajas
Estudias y trabajas

No realizas ninguna actividad

Otro (especifique)

3. Realizas actividad fisica. ¢ Donde?

Si NO
. . ' . . . i . .
Gimnasios Gimnasios Sl Gimnasios NO
Crossfit © Crossfit Si © Crossfit NO

Artes marciales C Artes marciales SI O Artes marciales NO

Parq_u_es_ del © Parques del © Parques del
municipio municipio SI municipio NO

Otro (especifique)‘
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4. Con que frecuencias a la semana realizas la actividad fisica
anteriormente especificada.

Gimna
sios

Crooss
fit

Artes
Marcial
es

Parque
del
munici
pio

Otro (especifique)‘

Mas de 5
ldiaala2diaala3diaalad4ddiaala5diaaladias a la
semana Semana Semana Ssemana Ssemana semana

- . i - . -

Gimnasi Gimnasi Gimnasi Gimnasi Gimnasi Gimnasios
os 1 diaos 2 diaos 3 diaos 4 diaos 5 dia Mas de 5
a la a la a la a la a la dias a la
semana semana Semana Semana Semana Semana

- . i - . -
Croossfit Croossfit Croossfit Croossfit Croossfit Croossfit M
1 dia a 2 dia a 3 dia a 4 dia a 5 dia aads de 5
la la la la la dias a la
semana Ssemana Semana Semana Semana Semana

C Artes C Artes C Artes O Artes C Artes O Artes

Marciale Marciale Marciale Marciale Marciale Marciales
sl diaas2diaas3daas4daasb5diaaMas de 5
la la la la la dias a la
semana Semana Semana Semana Semana Semana

. 1.‘" . . 1.‘"

Parque Parque Parque Parque Parque Parque

del del del del del del

municipi  municipi municipi municipi municipi ml:InICIpIO

oldiaao2diaao3diaaod4diaaonb diaa'\/!aS de 5

la la la la la dias a la
semana

Sémana semana Semana Semana Semana

*5. ¢, Cuando realizas actividad fisica lo haces por?

Diversion

Apariencia Fisica

r

Otro (especifique)‘

Salud
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6. Cuando abandonas tus actividades fisicas lo haces por
® Trabajo

C Estudios

Familia
Viaje
.

7. Te gustaria elegir el gimnasio que més te convenga de acuerdo a tu
ubicacion diaria
-

Otro (especifique)

Si

" No

8. Qué tipos de promociones te gustaria tener al momento de cancelar
tu gimnasio

Promociones en tiendas deportivas (Marathon sport-kao sport
center-Adidas- etc)

. , L
Promociones con Nutricionistas

i .
Promociones en productos adelgazantes o naturales

. :
Promociones en Spa

-

9. Si tiene 20 gimnasios para elegir. ¢Cuanto estarias dispuesto a
pagar mensualmente por asistir al gimnasio que mas te convenga por
tu ubicacién diaria?

-

Otro (especifique)

40 a 50 délares

= 50 a 60 délares

= 70 a 80 délares
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Ninguna de las anteriores.

10. ¢En base a la pregunta anterior, donde te gustaria adquirir un
servicio asi. ?

Centro Comercial
En linea por medio de una Aplicacion web
Tu Universidad

Tu lugar de trabajo

Otro (especifique)‘
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Cdbdigo de ética

Empresa: GYMCLUBS.A

CODIGO DE ETICA

El codigo de ética es el vineoulo entre la ciencia del conportanuiento moral v los valores,
los cuales nosavudan a determinar las acciones que deben tomar los individuos dertro
de la empresa con el objetivo de hacer cunplir 2 cabalidad las nomativas conductuales,
fommando responsabilidad, lealtad v servicil a los colaboradores de la conpafiia  como:

trabajadores, clientes, proveedores.

1.-LOS TRABAJADORES.-

Crear un buen ambiente laboral, tratando con dignidad, respeto v justicia a los trabajadores,

sin discriminarporraza, religion o nacionalidad
1.-LOS CLIENTES.-

Entregar i servicio de calidad a los conmmmidores, logrando tranamitiv la  confianza,
impartida por la empresa, bindado la seguridad requenda para elevar los miveles de

confiabilidad enla compafiia.
1.-LOSPROVEEDORES.-

Martener wma relacion favorable v efectiva, logrands establecer vinoulos mesurables en el
desarrollo de muestra actividad, basados en los principios v valores estipulados por la

2mpresa.

lustracion 10 CODIGO DE ETICA
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Lista de Apps

Informacion General
Esguema de colores
Icono y Imagen de Fondo
Estilo de Menu

Pantallas y Acciones
Previsualizar

Servicios

llustracién 11 Lista de opciones GYM CLUB

Movistar (2] 69B/s B O = 1I39% WD 11:19 p.m.

-~
h

llustracién 12 APP GYM CLUB
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Movistar 41.6K/s B O F 11140 % M ) 11:15p.m.

‘ P - o app.igenapps.com

llustracién 13 Vista icono

llustracién 14 Iconos GYM CLUB
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llustracién 15 lcono GYM CLUB
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