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RESUMEN

El presente trabajo de proyecto de inversion se basa en la ampliacién del servicio que
ofrece Power House Gym en la ciudad de Manta, con la implementacion de profesionales en
nutricion, valoracion y potenciacion fisica. Tiene como objetivo atraer nuevos usuarios y
aumentar su nivel de satisfaccion vinculadas al servicio personalizado y crear una fidelizacion,
convertirse en el preferido de toda la ciudad y que, a su vez, pueda diversificar las fuentes de
ingreso.

Aquella propuesta, genera un alto impacto positivo en la salud de los clientes, asi mismo,
influyen en un mejor rendimiento fisico de los atletas. Este servicio se traduce como un factor
destacable y diferenciador entre la competencia.

Para determinar si es aplicable o no, se desarrolla un estudio estratégico, de mercado,
técnico — organizacional y financiero, para analizar si es posible realizar la inversion, si genera
beneficios econdmicos, que tan rentable y sostenible logra ser a largo plazo.

Palabras claves: Gimnasio, Manta, inversion, personal profesional, servicio

personalizado.



ABSTRACT

This investment project is based on expanding the service offered by Power House Gym
in the city of Manta, with the implementation of professionals in nutrition, assessment. and
physical enhancement. The goal is to attract new users and increase their satisfaction through
personalized service, creating loyalty, becoming the preferred location throughout the city, and,
in turn, diversifying its sources of income.

This proposal generates a significant positive impact on the health of customers and also
contributes to improved physical performance for athletes. This service stands out as a
significant and differentiating factor among the competition.

To determine its applicability, a strategic, market, technical-organizational, and financial
study is conducted to analyze the feasibility of the investment, its economic benefits, and its

long-term profitability and sustainability.



INTRODUCCION

Power House Gym Manta tiene una trayectoria de diez afios acomparnando a las personas
que quieren cambiar su vida. Empezando en un pequefio espacio que, con el tiempo, ha ido
abriendo més sedes y probando cosas nuevas, unas han tenido éxito, otras no tanto, pero todas les
ha ensefiado algo. En la actualidad se encuentran establecidas dos sedes, una ubicada en la Flavio
Reyes, la cual cuenta con dos entrenadores en horarios, matutinos y vespertinos, de igual forma
acceso a clases grupales de bailo terapia, en los horarios establecidos, mientras que la segunda
sede, en la Aurora, se suma el crossfit y aerobicos, ademas de los entrenadores de planta. No hay
un segmento de clientes, ingresan todo piiblico: jovenes, adultos, personas que entrenan por
mantener su salud, por preparacién de competencias e incluso otros por estética, y para todos se
encuentra un espacio en Power House.

En Manta se ha llevado a cabo diversos eventos como el Aquaman 2025 de agua
abiertas, IROMAN, Manta Maratén y demas, la Alcaldia de Manta (2025), da a conocer que el
Parlamento Andino la ha reconocido como la Ciudad Americana del Deporte. Por ende, se
visualiza como un destino deportivo que integra incluso a redes internacionales. Por su parte, se
ha evidenciado que las actividades deportivas para sus ciudadanos se vuelven cada vez mas del
dia a dia, promueve el cuidado de la salud y la convivencia social.

Morales (2025), presenta resultados de una encuesta realizada en el pais vecino,
Colombia, donde indica que las personas cada vez mas demandan profesionales que sean
cualificados y posean certificados, requiriéndolos para tener un entrenamiento adecuado y
acompafiado, ya que necesitan dinamizar procesos para el acondicionamiento fisico. Menciona
también‘que existe un grupo de usuarios que han tenido malas experiencias con relacion a un

entrenador “personalizado™ lo que ha provocado una negacion frente a este tipo de propuestas.



Actualmente todos los gimnasios proporcionan entrenadores de planta, siendo una guia
para los entrenamientos de sus clientes, suelen dar rutinas generales con objetivos finales, pero
sin una previa evaluacion y valoracion, mientras que una de las realidades es que son pocos los
establecimientos que cuentan con personal profesional certificado, lo que se diferencia altamente
del servicio de un entrenador y nutricionista personalizado.

El objetivo de este proyecto de inversion se basa en la ampliacion de servicios de manera
personalizada, con la contratacion de profesionales en nutricién, valoracion corporal y
potenciacion fisica, como un factor diferenciador del gimnasio. Aumentar la satisfaccion de cada
usuario, atraer nuevos clientes que se fidelicen, y diversificar las fuentes de ingreso.

El gimnasio ya cuenta con dos oficinas en las que se pueden desarrollar los servicios, una
que sea establecida como el drea de nutricion donde se hacen las valoraciones corporales y se
dan los planes de comidas, la segunda drea se destina para las evaluaciones fisicas y plan de
entrenamientos.

Esta propuesta busca adecuar los habitos de alimentacion y de rutinas de entrenamientos
a cada cuerpo y necesidad, manteniendo el objetivo del cliente, mejorar su rendimiento fisico.
sacando el mejor potencial de cada uno, ayudandolos en alcanzar sus metas, con seguimiento de
profesionales en el drea. Convirtiendo sus buenos resultados en una de las caracteristicas de
diferenciacion del gimnasio entre la competencia.

Por esta razon es necesario realizar un estudio de viabilidad, en el que se incluye un
estudio estratégico, de mercado, técnico y organizacional, para conocer la estructura de costos y
gastos, asi poder determinar de qué manera puede ser financiado el proyecto y tomar decisiones

sobre su inversion, analizando su evaluacidén financiera.



CAPITULO 1. ESTUDIO ESTRATEGICO

1.1.Andlisis Estratégico

Espinoza (2006), explica que desarrollar un analisis estratégico es de suma importancia
en los proyectos de inversion, ya quc su proceso es estructurado, donde se reflexiona, analiza,
selecciona y se evalta para poder ejecutar la propuesta, por ende, dicho estudio permite obtener
informacién necesaria para la toma de decisiones sobre el proyecto. El cual aborda aspectos del
entorno externo, como son las tendencias, condiciones de mercado, la competencia y las
normativas o regulaciones, asi mismo con los recursos internos, que incluye las capacidades,
tecnologias, estructura organizacional como parte de sus fortalezas y debilidades del proyecto.

El andlisis estratégico permite identificar factores fundamentales ¢ influyentes para el

proyecto, en el macroentorno se usa el analisis PESTEL, para el de la industria se aplica el
modelo de las 5 fuerzas de Porter, mientras que para el interno se puede desarrollar comparando
ventajas y desventajas con VRIO, por tltimo, el FODA es necesario para contrastar y evaluar el
desempefio de la nueva implementacién del servicio del Gimnasio Power House, estas matrices
permiten construir las estrategias necesarias para aumentar las posibilidades de cumplir objetivos
con éxito.
1.1.1.  Andlisis del Macroentorno

Para el anélisis del macroentorno se aplica el andlisis PESTEL, Betancourt (2019) indica
que es una herramienta descriptiva del entorno de la empresa, es decir, cada uno de los factores
externos que sean significativos en su organizacion. Este anélisis abarca aspectos politicos,
econdmicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y legales del macroentorno, en donde muestra las
oportunidades o amenazas que tiene ¢l proyecto frente a las situaciones globales del pais.

Permite estar al tanto de requerimientos como pueden ser las normativas sanitarias o adaptarse a



las tecnoldgicas y a las demandas de los consumidores, esto ayuda a establecer estrategias para
poder llevar a cabo dicho proyecto, de manera que disminuya los riesgos y aumente

posibilidades de cumplir los objetivos.

Tabla 1. Andlisis PESTEL

Factor Variable Oportunidad Amenaza

P Estabilidad Politica. X
Crecimiento Econémico. X

. Poder Adquisitivo de la Poblacién. X

S Demografia. X
Habitos Recreativos. X
Habitos Alimentarios. X
Infraestructura Tecnoldgica. X
Sostenibilidad y Sustentabilidad. X
Regulacion Sanitaria. X

Nota. Implementacién de andlisis PESTEL para estudiar ¢l macroentorno. Elaboracion propia.

Factor Politico

Dressler y Wolff (2024), mencionan que en el 2023 Ecuador enfrenté una fuerte
inestabilidad politica precedida de diversos eventos. La muerte cruzada fue aplicada por
Guillermo Lasso en su gobierno, para evitar la destitucién y dio lugar a nuevas elecciones para el
poder ejecutivo y legislativo, en las que quedd como presidente Daniel Noboa. En el afio 2024, la
violencia criminal ha ido en aumento y Ecuador se convirtio en uno de los paises con mas altos
indices de violencia. El presidente aplicé el uso de las fuerzas armadas declarando “conflicto
armado interno™. Sin embargo, los grupos criminales contintian desafiando al gobierno, con
actores politicos en temas de corrupcion y colusién, siendo esta una gran amenaza para las
instituciones y el pais en general. Por lo tanto, la seguridad y paz de los ecuatorianos se tornan

riesgosas y esto puede disminuir la demanda del servicio de manera presencial en el gimnasio.



Factor Econémico

Ecuador adopté el dolar estadounidense en el afio 2000 y sigue vigente hasta la
actualidad, por un lado, limita a la flexibilidad cambiaria y desde una perspectiva positiva, lleva
control a través de las politicas fiscales, que generan una estabilidad monetaria y permiten
disminuir riesgos de inflacion.

Datos Macro (2024), en su analisis refleja una mejora en el PIB de Ecuador, indicando
que crecio en el afio 2023, un 2,4% frente al 2022. Posicionandose en el puesto 64 de 196 paises,
con 118.845 MS$, por lo tanto, el valor absoluto del crecimiento del PIB fue de 3.796 M$.
Obteniendo como PIB Per Cépita de 6.693 $, mientras que para el 2022 fue de 6.479 $, vy si se
compara su crecimiento con una década atras, en el afio 2013 era de 6.031 $. Sin embargo,
Ecuador esta en el ranking 103, en funcion del PIB Per Cépita.

El pais también se enfrenta a dificultades econémicas. La concejalia de Manta (2024),
indica que el nivel de pobreza en las zonas urbanas de Manabi es de 18,4%, sin embargo. en
Manta se refleja un porcentaje levemente menor con un 17,1%. El cantén cuenta con un 5% de
desempleo correspondiente a su poblacion econémicamente activa, existe la necesidad de
generar emprendimientos y demas fuentes de empleo para lograr una mayor oportunidad en el
ambito laboral.

Segtin el INEC (2024), el ingreso familiar promedio del cantén Manta para enero del
2024 fue de 789,57 §, considerando 4 miembros, en la que 1,6 reciben remuneracién basica
unificada. El poder adquisitivo de las personas puede influir en la manera de priorizar otro tipo
de bienes y servicios considerables de primera necesidad, antes de consumir un servicio

personalizado para mejorar la salud y rendimiento fisico.



La Economia del Canton Manta esta soportada por una Poblacién Econémicamente
Activa de 106.688 personas. Esta poblacion econdmica activa representa el 40,77% del Total de
la Poblacion del Cantén (261.713 personas), seglin datos proporcionados por el INEC. E195,3%
de la Poblacién Econémicamente Activa del Cantén Manta reporta algiin tipo de vinculacion
laboral basado en la estructura de clasificacion del empleo del INEC.

Factor Social

De acuerdo al INEC (2023), Manta es uno de los cantones mas poblados de Manabi, se
encuentra en el segundo lugar con 271.145 habitantes. Donde hasta el 2020 el 49.18% eran
hombres y el 50,81% mujeres.

Manta es denominada comeo la Capital del Deporte, ya que constantemente realiza
eventos deportivos a nivel local e internacional. Como los maratones de atletismo, ciclismo y
natacion, por esta razon, lleva algunos afios siendo sede de la competencia llamada IRONMAN,
donde participan sus propios ciudadanos, patriotas de diferentes regiones y también extranjeros,
que, a su vez, promueve el turismo. Por otro lado, los centros de crossfit y gimnasios organizan
competencias. El canton cuenta también con el equipo de futbol “Delfin™, adicional a esto, se
practica otros deportes, como el basquet, tenis, padel y vdley. en las que se desarrollan torneos
durante todo el afio. Segtiin Molina y Morales (2023), 16.850 habitantes, quienes realizan
ejercicio en la ciudad de Manta, segtn los datos que otorga el INEC.

En el ambito de salud, en Ecuador en el afio 2021 se registraron 11.952 muertes menos a
las del periodo 2020. Con los datos proporcionados a los del Registro Civil y el Ministerio de
Salud Publica, el INEC (2022), desarrolld un trabajo técnico respecto a las causas de
fallecimiento. Obtuvo como resultado que el total de defunciones por casos confirmados por el

COVID-19 fue de 20.874, mientras que 47.171 fueron muertes relacionadas a enfermedades no



transmisibles como las cardiovasculares, enfermedades cronicas, cancer y diabetes. Por lo tanto,
los habitos alimentarios que posee la poblacion no son completamente adecuados, siendo este un
factor negativo, desde el punto de vista como costumbre, sin embargo, se convierte en una
oportunidad para insertar el tema de la alimentacion saludable, promoviendo y ensefiando a
mantener una alimentacién de una mejor manera en la que priorice la salud y el bienestar.

Uno de los habitos adquiridos por la sociedad después de la pandemia mundial por el
COVID-19, fue realizar ejercicio para reforzar su sistema inmune, pero no tan solo esto, sino,
que empezaron a hacerlo desde casa o recrearse al aire libre. Estas decisiones no han afectado
actualmente a los gimnasios ya que siguen siendo atractivos ante los consumidores y mejor aun
cuando se trata de servicios personalizados.

Factor Tecnologico

Segtin los datos y estadisticas que presenta Branch (2024), a inicios del afio 2024 el 96%
de la poblacién de Ecuador mantenian cuentas de celulares activas, el 83,6% tenian acceso a
internet, mientras que el 69,2% poseen usuarios de internet, es decir, 12.66 millones.

De acuerdo a las cifras, la mejora en la infraestructura tecnologica y comunicaciones, las
personas pueden tener mayor facilidad de sustituir los servicios personalizados presenciales, a
treves de aplicaciones fitness y contenido de informacion sobre salud, entrenamientos y habitos
generales. Lo cual no garantiza alcanzar objetivos eficientes al 100%, a pesar de eso. las
personas tienden a elegirlo como una opcién por sus precios menores a los de un gimnasio como
servicios personalizados, por la tanto, puede afectar a la demanda.

El Comercio (2024), informa que el Ministerio de Energia comunico la emergencia en el
sector eléctrico. Debido a que existe una crisis energética y para cuidar los recursos, define las

decisiones para mitigarla, con el acuerdo ministerial para solucionarlo, lo que implica a demas



empresas como Petroecuador, que se encarga de abastecer de combustibles y gas natural, para
solventar la emergencia, entregara sus recursos a CELEC, la Corporacién Eléctrica del

Ecuador. En otras instancias, han programado horarios de cortes de energia eléctrica en
todo el pais, para ahorrar energfa y agua de las hidroeléctricas, hasta que se estabilice la
emergencia. Aquella situacion puede generar dificultades para llevar a cabo el servicio en los
horarios en donde no se disponga de energia eléctrica, por la iluminacion, conexién de
herramientas tecnologicas para realizar las respectivas valoraciones, por ende, seré necesario
implementar un generador de energia para cubrir las necesidades.

Factor Ecologico

Pachamama Fundacion (2021), presenta la historia de la organizacion, asegurando que,
en el afio 2008, Ecuador fue el primer pais en todo el mundo, que reconocié los derechos
ambientales en la constitucion, para garantizar respeto integral de la naturaleza y los ciclos
vitales. Su visidn se basa en encontrar soluciones que disminuyan los dafios, desarrollando un
modelo econémico fundamentado en el respeto a la tierra y a sus habitantes.

Los factores ecolégicos son de suma importancia para la sostenibilidad de la naturaleza,
por ende, se recomienda ser eficientes en el uso de los recursos, evitar contaminacion de residuos
plasticos y los altos niveles de emisiones de CO2 en una actividad productiva, la cual puede
generar impuestos, sanciones o multas por las afectaciones en el medio ambiente, a menos que se
lleve un debido control y mantenga licencias ambientales. El servicio que se ofrece en el
gimnasio, genera impactos negativos ambientales a nivel medio, ya que, dentro de los servicios
se hace uso de herramientas tecnoldgicas para analizar sus valoraciones, adicional a esto, el
consumo de energia por el uso de luces y aire acondicionado, entre otros equipos como las

laptops al momento de cargar su bateria.



Factor Legal

La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2024), presenta el
Art. 177 de la Ley Organica de Salud, en la que establece que “es responsabilidad de la autoridad
sanitaria nacional, expedir normas y controlar las condiciones higiénicas sanitarias de
establecimientos de servicios de atencion al publico y otros sujetos a control sanitario, para el
otorgamiento o renovacion del permiso de funcionamiento™. Es importante la desinfeccion de
equipos de gimnasio, recursos para aseo, uso de gel antibacterial, asi mismo, el permiso de
funcionamiento y el control de registro sanitario de productos que ofrecen.

El GADMC-Manta (2023), requiere que todo establecimiento, como lo es el gimnasio,
debe cumplir con la constitucion legal de la empresa, ya sea con el Registro en la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, como con la Obtencién del Registro Unico
de Contribuyentes y la Licencia de Funcionamiento Municipal.

1.1.2. Anudlisis de la Industria

Para desarrollar el analisis de la Industria se aplica el estudio de las cinco fuerzas de
Porter, segiin Hernandez (2011), este es un modelo integral que, por medio del analisis de toda
una industria en especifico, logra explicar los factores externos de una empresa. Resalta que fue
propuesto en 1979, por Michael Porter, principalmente para que las empresas determinen su
posicion en el mercado y tomar decisiones estratégicas que se enfocan en la competencia dentro
de este. El modelo se estructura con las siguientes fuerzas; Amenaza de la entrada de nuevos
competidores; Poder de negociacion con los proveedores; Poder de negociacion con los clientes;
Amenaza de posibles productos sustitutos; Rivalidad entre competidores existentes.

Para este analisis, se ha clasificados en 3 niveles, bajo, medio y alto, cada uno

corresponde a la situacion que tiene dentro del entorno competitivo de la industria.



Tabla 2. Las cinco fuerzas de Porter

Fuerzas de Porter BAJO MEDIO ALTO
Amenaza de la entrada de nuevos competidores X
Poder de Negociacion Con los Proveedores X
Poder de Negociacion Con los X
Clientes
Amenaza de posibles sustitutos X
Rivalidad Entre Competidores X

Nota. Andlisis del microentorno con las cinco fuerzas de Porter, Elaboracién propia.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores

La amenaza de la entrada de los nuevos competidores se encuentra en un nivel medio,
debido a que las barreras de entrada y salida se basan en los costos de la inversion y estos no son
tan altos. Sin embargo, el mayor peso recae en el salario a los profesionales, por consiguiente,
realizar la importacion de las herramientas tecnologicas, mientras que los gastos en
infraestructura para los demas puede resultar elevado, para el gimnasio Power House, son
menores, que ya se encuentra funcionando en un galpon de alquiler, que cuenta con oficinas
adecuadas para llevar a cabo los servicios.

Poder de Negociacion Con los Proveedores

El poder de negociacion con los proveedores es bajo, ya que en Ecuador no existe alguna
industria que produzca los equipos necesarios para el servicio. Aquellos recursos tecnolégicos
que deben ser importados, lo cual afecta en la garantia y reparacion, por este motivo, se busca y
elige las mejores marcas para intentar alargar su vida util.

Poder de Negociacion Con los Clientes

El poder de negociacion con los clientes es alto, porque el servicio se ofrece de manera
personalizada, en la cual genera que el cliente se sienta tnico, los profesionales les otorgan la

ayuda y guia segin sus necesidades. A pesar de que existan competidores similares, aquellos no



cuentan con los servicios completos que este proyecto brinda, por lo tanto, es alta la posibilidad
de que el cliente prefiera la calidad de Power House Manta, por ser diferenciado.

Amenazas de Posibles Sustitutos

En los bienes o servicios sustitutos se consideran a los nutricionistas, quienes designan
plan de alimentacion de acuerdos a los alimentos sugeridos, segiin el estado del paciente. Por
otro lado, se encuentran las aplicaciones virtuales, que cuentan con varias opciones como guia de
alimentacion, rutinas de ejercicios, seguimiento de actividad fisica durante el dia, latidos del
corazon, entre otras, estan disefiadas para brindar asistencia en lo que mas se acerque a las
necesidades de las personas agrupados por caracteristicas, por ende, el cliente no es totalmente
evaluado ya que sus funciones suelen ser mas generales. Existe diversa informacién publicada en
el internet y asi mismo en las redes sociales, en donde no siempre poseen argumentos veridicos,
ni comprobados cientificamente, se puede correr riesgo o simplemente no sea eficiente en las
personas que acudan a estos recursos. La amenaza de bienes sustitutos es baja, ya que ninguno de
estos llega a igualar el servicio de Power House Manta.

Rivalidad Entre Competidores Existentes

La rivalidad de los competidores es media, existen entrenadores personalizados, quienes
se encargan de planificar dieta y rutinas de ejercicios para los clientes, sin embargo, la mayoria
de ellos, no cuentan con titulos profesionales ni con los equipos para realizar la valoracion
corporal y progreso fisico. En la ciudad de Manta se encuentran disponibles 33 gimnasios, 9
centros de Crossfit, alrededor de 16 Centros de aerdbicos y funcionales, 10 complejos deportivos
y 2 centros de pilates, entre estos establecimientos suelen realizar planes de alimentacidn, ya sea
déficit calérico o hipercalérica, sin embargo, lo implementan en los clientes de forma general y

asi mismo, desarrollan rutinas de ejercicios grupales. Competencias similares en Manta:



Ceniro Fitness: La Tribu
Ubicacion:
Edificio La Casa del Ruliman, Av. 114, Manta.
Valor:
I mes $25,00
Servicios:
e Clase de prueba gratis
e 3 dias de quemador de grasa
e Evaluacion corporal
e Plan de comidas
Gimnasio: Super Sayagym
Ubicacion:
Via circunvalacion entre la 2da entrada de la universidad.
Valor:
1 mes $35,00
6 meses $180,00
1 afio $300,00
Servicios:
e Ascsoria de entrenamiento
e Asesoria nutricional
e Sauna
e Spa

e Cardio



e Bailoterapia / Aerébicos
e Vestidores / duchas
CrossFit: Power Jump
Ubicacion:

C. J-3 912, Manta / Av. 4 de noviembre 130201,
Valor:

Paquete de $30,00
Servicios:

e Asesoria de alimentacion
e Coach personalizado

e | diagndstico corporal
Valor:

Paquete de $40,00
Servicios:

e Asesoria de alimentacion
e (Coach personalizado

e 2 diagndsticos corporales.
e Informacion de bienestar
Valor:

Paquete de $50,00
Servicios:

e Asesoria de alimentacion

e (Coach personalizado



e 3 diagnodsticos corporales

¢ Batido nutricional de proteina

Valor:

Paquete de $70,00

Servicios:

e Plan de alimentacion

e Coach personalizado

e 3 diagndsticos corporales

e Asesoria

* Té quemador de grasa y batido nutricional de proteina

Entrenador Personalizado

Valor:

Paquete entre $50,00 a $100,00.

Servicios:

e Plan de alimentacion

e Coach personalizado
1.1.3. Andilisis Interno

En el anélisis interno se toma en cuenta a los factores que influyen dentro de la industria,
de acuerdo a Guerras, Navas, y Rimbau (2002), se hace investigaciones sobre las caracteristicas
de los medios, recursos, capacidades y habilidades que posee la empresa frente a su entorno,
donde se deduce si cuenta con aspectos fuertes y débiles, es decir, que pueda tener fallos o areas
en las que se deben replantear con estrategias y mejorar. Para esto se pueden aplicar

metodologias como el analisis VRIO y FODA.,



Andlisis VRIO

Barney (1991), publicé un articulo en el que propuso el analisis VRIO como Ia relacion
entre los recursos que tiene una empresa y su ventaja competitiva sostenida al enfrentarse con
otras. Este modelo ayuda a identificar si los servicios que ofrece el proyecto son valiosos, que a
las personas le genere un alto valor en cuanto a satisfaccion y querer consumirlo, raros. es decir
que, hay pocos en el mercado, imperfectamente imitable, si es dificil de replicar, el Gltimo punto
es la organizacion, si hacen un adecuado aprovechamiento de los recursos y sus capacidades. Se
lo evalda con un “'si” o un “no” para determinar qué tipo de ventaja competitiva es, esta puede
ser absoluta, igualitaria, sostenible o incluso estar en desventaja, ya que se compara con la

competencia que exista en su entorno.

Tabla 3. Evaluacion de los recursos con el modelo VRIO

Recursos \Y R I O Ventajas
Competitivas
Valioso Raro Imitable  Organizacion
Valoracién corporal Si Si Si Si Sostenible
Evaluacion fisica Si Si No Si Temporal
Plan nutricional Si No Si Si Igualdad
Entrenamientos
Si No Si Si [gualdad

personalizados
Seguimiento fisico Si Si No Si Temporal
Sistema de registro Si Si No Si Temporal

Nota. Modelo VRIO para el estudio del microentorno con el andlisis de sus recursos internos, Elaboracién propia.

Como resultado se obtuvo dos recursos con igualdad competitiva, dos ventajas
competitivas temporales y una con ventaja sostenible, estas variables se definen mas por ser o no
ser raro e imitable, ya que actualmente existen pequefias competencias y servicios sustitutos, sin
embargo, no todos ejecutan la idea de la misma manera, especialmente en la evaluacion fisica,

guia de entrenamiento personalizado y el respectivo seguimiento del progreso fisico del cliente.



Después de desarrollar la evaluacion de las ventajas competitivas de acuerdo a los
recursos de implementacion para el proyecto, se los puede clasificar como fortalezas o

debilidades.

Tabla 4. Analisis de fortalezas y debilidades los recursos con el modelo VRIO

Recursos Ventajas competitivas Fortaleza Debilidad
Valoracién corporal Sostenible X
Evaluacion fisica Temporal X
Plan nutricional Igualdad X
Entrenamientos personalizados Igualdad X
Seguimiento del progreso fisico Temporal X
Sistema de registro de resultados Temporal X

Nota. Modelo VRIO reconociendo sus fortalezas y debilidades. Elaboracién propia.

Existen tres debilidades y tres fortalezas con las que puede destacar el proyecto de los
sustitutos, de la competencia actual o futura en el mercado. Permite analizar y reforzar con
estrategias que impulsen la diferenciacion entre los gimnasios y que los clientes lo prefieran.
1.1.4. Andadlisis FODA

Riquelme (2016), plantea que la matriz FODA es una herramienta que ayuda a panificar
estrategias, ya que se hace un analisis interno de las Fortalezas y Debilidades que tiene la
empresa, asi mismo el externo con las Oportunidades y Amenazas. Donde las Fortalezas se
consideran a las destrezas que tiene una empresa para poder cumplir con su objetivo, las
Debilidades se identifican por ser aspectos perjudiciales que tiene para lograr el objetivo, las
Oportunidades se dan a notar externamente como las situaciones favorables en las que una
empresa las puede aprovechar para alcanzar su objetivo y por ultimo, las Amenazas son los
factores externos que ponen en riesgo a la industria 0 empresa, sin embargo estas pueden

convertirse en oportunidades y alcanzar su objetivo.



Tabla 5. Analisis FODA

Anilisis FODA

Fortalezas

Profesionalismo.

Personalizacion.

Relacion cercana con el cliente.

Mide el progreso, los resultados.

Adaptacion de los servicios en las diferentes
necesidades individuales.

La tecnologia influye positivamente en el proceso
de la valoracion corporal y fisica al llevar un

seguimiento.
Debilidades

Los costos del sueldo fijo de personal profesional
son significativos.

El precio del servicio adicional del gimnasio
puede ser elevado por la personalizacién.

A corto plazo se puede atender a una capacidad

limitada de clientes.

Oportunidad

Tendencia actual de estilos de vida saludable.
Manta es reconocida como la ciudad del Deporte.
Identificacion del segmento del mercado, como
deportistas o personas con condiciones médicas.
Pocos establecimientos con los servicios
completos; valoracion corporal; evaluacion fisica:

plan nutricional; entrenamiento personalizado.

Amenazas
Poder adquisitivo medio para acceder el servicio,
Medios sustitutos sobre contenido de informacién
en redes sociales, paginas web, blogs, libros y
nutricionistas,
Competencia mayor en establecimientos fitness.
Posibilidad de nueva competencia con precios

bajos de las cadenas de gimnasios en el pais.

Nota. Anlisis FODA para el estudio del microentorno, Elaboracion propia.

Cabe mencionar que las fortalezas y oportunidades, logran superar a las debilidades y

amenazas que pueden emerger en la sociedad, tomando en cuenta la realidad del canton. A pesar

de que resulta ser favorable, es importante desarrollar estrategias para mitigar ciertas dificultades

respecto a la implementacion del proyecto.



1.2.Planteamiento Estratégico

1.2.1. Vision y Mision

Mision

Transformar vidas a través de planes de nutricion, entrenamientos personalizados y

evaluaciones fisicas para proporcionar el seguimiento y la motivacién constante a nuestros

socios, ofreciendo servicios exclusivos y de calidad para lograr resultados eficientes.

Vision

Ser ¢l gimnasio favorito de la poblacién de Manta y en | afio implementar el servicio en

la segunda sucursal de Power House Gym, ser el centro de bienestar mas cercano y accesible

para la comunidad, continuar ofreciendo planes de entrenamiento y nutricion adaptados a la

necesidad de cada persona y asi mejorar su estilo de vida.

1.2.2,

Objetivos Estratégicos

Brindar un servicio excepcional con profesionales capacitados de la salud y fitness.
Ofrecer los servicios personalizados adecuados a las necesidades, objetivos y
condiciones de cada cliente.

Usar la tecnologia 6ptima para la valoracién corporal y fisica.

Implementar un proceso de gestion eficiente para ejecutar de manera efectiva las
valoraciones y planes personalizados.

Posicionar a Power House como el mejor gimnasio de Manta y el primer centro de la
ciudad especializado en los servicios personalizados.

Medir el nivel de satisfaccion y los resultados que obtienen los clientes
posteriormente a recibir los servicios, por medio de encuestas para conocer si se

necesitan ajustes en la organizacion y gestién laboral de los servicios.



1.2.3. Estrategias

Tabla 6. Estrategias de aporte por gjecutar en el proyecto

Estrategia

Aporte

Investigacion y
Planificacién

Personal Calificado

Infraestructura y

equipamiento
Marketing y
Comunicacién
Experiencia del Cliente

Sistema y Proceso

Sostenibilidad y

Crecimiento

Permite analizar el mercado, determina la propuesta de valor tinica y
establece proyecciones financieras.

Contratar profesionales de la salud, capacitados especificamente en el
contexto del servicio.

Disefiar un espacio fisico que sea comodo y funcional para los
clientes. Es fundamental contar con equipos para realizar la valoracion
corporal.

Uso de redes sociales para difundir publicidad al publico objetivo.

Trato respetuoso con el cliente. Mantener buena comunicacion y
reconocer sus logros durante el progreso.

Implementar un sistema de gestién de la informacién de clientes,
llevar un registro y control del progreso de cada cliente.

Con la innovacioén el servicio puede mejorar. Después del crecimiento
s¢ puede considerar expandir el servicio con horas adicionales oenla

segunda sucursal del gimnasio.

Nota. Implementacién de estrategiag para el proyecto. Elaboracién propia.

1.2.4. Sistema de Valores

Profesionalismo. — Brindar un servicio de alta calidad, basado en estudios cientificos y

apoyado por los profesionales contratados,

Compromiso. — No perder el enfoque del objetivo del servicio con relacién al cliente,

para que se sienta acompariado durante el proceso.

Responsabilidad. - Se debe cumplir con los objetivos y las normas del servicio. del

establecimiento en ambitos legales.

Respeto. — Mantener de manera confidencial la informacién y datos de los clientes,

ademds de fortalecer una sana convivencia.



Innovacion. — Buscar nuevas ideas de manera continua, para mejorar el servicio y ser
mas competitivos.
Pasién, — Transmitir la pasion que tienen los profesionales por la salud y el bienestar,

para crear un ambiente positivo y motivar a los clientes en lograr sus objetivos,

CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Anilisis del mercado de referencia

La ampliacion del servicio de Power House Gym en la ciudad de Manta, Provincia de
Manabi, permite convertirse en un atractivo diferenciador ya que existe gran cantidad de
establecimientos de gimnasios, sin embargo, son pocos quienes ofrecen servicios personalizados,
profesionales y de calidad, no obstante, es importante conocer las necesidades. preferencias e
incluso sugerencias de una parte de la poblacion.
Pardametros de la muestra poblacional

Para identificar el tamafio de la muestra que debe ser aplicada en la encuesta, se toma en
cuenta la poblacién de Manta que realiza actividad fisica, de acuerdo a Molina y Morales (2023),
la cifra es alrededor de 16.850 habitantes, quienes realizan ejercicio, segln los datos contribuidos
por el INEC. Se aplica un muestreo probabilistico al ser una cantidad aproximada.

La muestra es una porcion de la poblacién que representan sus caracteristicas y se calcula

de la siguiente manera:

Formula

N*z"z*p*q
nﬂ_(N—l)*e"2+z"2p*q

(D



N = 16.850 poblacién

Z =1.65 nivel de confianza
e = 0.05 error estandar

p = 0.5 poblacién de éxito
q= 0.5 poblacién de fracaso

Calculo

3 16850 * 1.65"? % 0.5 * 0.5
M= (16850 — 1) * 0.05"2 + 1.65"2 = 0.5 % 0.5

n =268
El tamafio de la muestra es de 268 personas, con un nivel de confianza de 65% y margen

de error de 5%.



2.1.1. Resultados y andlisis de la encuesta
Informacion de la demografia
Sexo

Ilustracion 1. Sexo

ree—— SRR S

M Femenino '
Masculino |
|
[
i
|
[
|
Nota. Sexo de los encuestados. Elaboracion propia.
Tabla 7. Sexo
Sexo Frecuencia Porcentaje
Femenino 152 57%
Masculino 116 43%
Total 268 100%

Nota. Porcentaje de sexo de los encuestados. Elaboracion propia.
Analisis e interpretacion
De acuerdo a los resultados de la encuesta, la mayoria de las personas encuestadas son

del sexo femenino con un 57%, es decir 152 mujeres, mientras que 43% representa el sexo

masculino.



Edad

Tustracion 2. Edad

|
|
]
mi3-17 |
|
|
!

W 18-29
30-39
ma0-49 |
%50-59 |
B Mas de 60
Nota, Edad de los encuestados. Flaboracion propia.
Tabla 8. Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
13-17 10 4%
18-29 155 58%
30-39 62 23%
40 - 49 31 12%
50-59 8 2,8%
Mis de 60 2 0,6%
Total 268 100%

Nota. Edad de los encuestados. Elaboracion propia.

Andlisis e interpretacién

El grupo de edad mayor encuestado es de J6venes entre 18 a 29 afios, seguido de los
adultos de 30 a 39 afios, el 12% pertenecen al rango de 40 a 49 afios, para la edad de 13 a 17 y 50
a 59 afios, llegan alrededor de 3% cada uno, por ultimo, se obtuvo poca respuesta para la edad

mayor a 60 afios, apenas con un 0,6%.



vis - TN

(Cuenta con ingresos propios?

Ilustracion 3. Ingresos propios

— e e e G

| Si

No

Nota. Encuestados que tienen o no ingresos propios. Elaboracién propia.

Tabla 9. Ingresos propios

Ingresos Propios Frecuencia Porcentaje
Si 191
No 77
Total 268

Nota. Encuestados que tienen o no ingresos propios. Elaboracién propia.

Andlisis e interpretacion

Con base en la encuesta aplicada, el 71% si cuenta con ingresos propios, lo cual es una
buena sefial, ya que pueden ser posibles clientes para los nuevos servicios, a diferencia del 29%

quienes podrian estar representado a los adolescentes o Jovenes que actualmente pertenezcan a la

poblacién de estudiantes.




Nivel de ingreso mensual propio o del hogar.

Tlustracién 4. Nivel de ingresos propio o del hogar

i
|
i
B Menos de $249,00 :
$250,00- $459,00 |
B $460,00 - $699,00 f
= 5700,00 - $999,00 i
1 51000,00 0 més |

Nota. Nivel de ingresos propios o del hogar. Elaboracién propia.

Tabla 10. Nivel de ingresos propios o del hogar

Nivel de Ingreso Frecuencia Porcentaje
Menos de $249,00 75 28%
$250,00 - $459.00 59 22%
$460,00 - $699,00 48 18%
$700,00 - $999,00 52 19%
$1000,00 0 mas 34 13%
Total 268 100%

Nota. Nivel de ingresos propios o del hogar. Elaboracién propia.

Anilisis e interpretacion

Debido a que parte el 29% de la muestra no cuenta con ingresos propios, se pregunté por
el nivel de ingreso, ya sea propio o del hogar. E1 28% representa a los ingresos menores de
$249,00 al mes, el segundo rango es de $250,00 a $459,00 con un 22%, seguido del 19% a los
ingresos entre $700,00 a $999,00. El alto nivel de ingresos mensuales de $1000,00 o mas. solo
alcanzan el 13%. Por lo tanto, se asume que la mitad de la muestra presenta niveles de ingresos

medios — bajos en cuanto al poder adquisitivo.



Tipo de actividad fisica que realice mayormente.

[lustracién 5. Actividad fisica que realizan

Ejercicio cardiovascular o
aerdbico

B Ejercicio de fuerza o
resistencia

B Ejercicio de potencia o
explosividad [

® Ejercicio de flexibilidad

I Ejercicio de coordinacion
y equilibrio

Nota. Tipo de actividad fisica que realizan mayormente. Elaboracion propia

Tabla 11. Actividad fisica que realizan

Actividad Fisica

Frecuencia Porcentaje
Ejercicio cardiovascular o aerdbico 100 28%
Ejercicio de fuerza o resistencia 203 57%
Ejercicio de potencia o explosividad 45 13%
Ejercicio de flexibilidad 4 1%
Ejercicio de coordinacion y equilibrio 3 1%
Opciones escogidas 355 100%

Nota, Tipo de actividad fisica que realizan mayormente. Elaboracién propia.

Analisis e interpretacion

La actividad fisica que mas realizan, se basa en ejercicios de fuerza y resistencia con un
57%, la otra mitad, se clasifica entre los ejercicios cardiovascular y aerébico con el 28% y el
13% para los ejercicios de potencia y explosividad. Hay poca participacién en los ejercicios de

flexibilidad, coordinacion y equilibrio, alcanzando apenas el 1% cada uno.



¢Con qué frecuencia realiza dicha actividad?

Tlustracion 6. Frecuencia de realizar las actividades

14% f13%

) : l

®1diaenlasemana
3diasenlaseana |

M 5diasen lasemana |

W Diariamente

Nota. Frecuencia con la que realizan dicha actividad. Elaboracién propia,

Tabla 12. Porcentaje de la frecuencia con la que realiza dicha actividad

Frecuencia de hacer ejercicio Frecuencia Porcentaje
1 dia en la semana 35 13%
3 dias en la semana 56 21%
5 dias en la semana 139 52%
Diariamente 38 14%
Total 268 100%

Nota. Frecuencia con la que realizan dicha actividad, Elaboracion propia.

Andilisis e interpretacion

Los datos presentan que la mitad de los encuestados hacen ejercicio 5 dias a la semana,

siendo el 52%, mientras que el 21

lo contrario, el 1

% se ejercitan 3 dias y existe un 14% entrena diariamente, por

3% corresponden a quienes solo hacen ejercicio 1 vez a la semana. Esto indica

que alrededor del 87% se mantienen activos constantemente.



¢Cuiles son los objetivos por los cuales hace ejercicio?

Tlustracién 7. Objetivos por las que hacen ejercicio

B Mejorar salud

M Bajar de peso
# Disminuir niveles de grasa |
Ganar masa muscular

B Mejorar rendimiento fisico
para deportes

B Mejorar equilibrio y i
flexibilidad |
Reducir niveles de estrés |

|
1
i
F
l‘
|
|
ﬁ
|
!
[
|
|
|
i
|
i Pasatiempo |
L

Nota, Objetivos por los que hacen ¢jercicio. Elaboracién propia.

Tabla 13. Objetivos por las que hacen gjercicio

Objetivo de hacer ejercicio Frecuencia Porcentaje
Mejorar salud 180 25%
Bajar de peso 75 10%
Disminuir niveles de grasa 82 11%
Ganar masa muscular 151 21%
Mejorar rendimiento fisico para deportes 90 13%
Mejorar equilibrio y flexibilidad 48 7%
Reducir niveles de estrés 28 4%
Pasatiempo 66 9%
Total 720 100%

Nota. Objetivos por los que hacen ejercicio. Elaboracion propia.

Anilisis e interpretacién

En base a las respuestas de las opciones més escogidas, se encuentra e] 25% indica que el
principal objetivo por la que realizan ejercicio es para mejor la salud, también destaca el 21%

para ganar masa muscular, mientras que el 13% se enfocan en mejorar el rendimiento fisico para



la practica de deportes, en cambio, las perspectivas de bajar de peso y disminuir niveles de grasa,
vande 10% a 11% y, por tltimo, €l 9% lo hace por pasatiempo.
Si realiza algiin deporte i Con qué frecuencia lo hace?

Ilustracién 8. Frecuencia en la que hacen deporte

B 1diaen lasemana
® 3diasenlasemana |
Sdiasen lasemana |

B Diariamente

O dias :

|

|
Nota. Frecuencia en que hacen deportes. Elaboracion propia,
Tabla 14. Frecuencia en la que hacen deporte
Frecuencia de hacer deporte Frecuencia Porcentaje
I dia en la semana 91 36%
3 dias en la semana 51 20%
5 dias en la semana 71 28%
Diariamente 1 14%
0 dias 5 2%
Total 254 100%

Nota. Frecuencia con la que hacen deportes. Elaboracién propia.

Anilisis e interpretacién
Tal como muestran los datos, el 14% hacen deporte a diario, el 28% lo practica 5 dias en
la semana, seguido del 20% quienes se mantienen con 3 dias, mientras que el porcentaje mayor

es de 36%, con una vez a la semana y €l 2% no practica ningtin deporte en lo absoluto.



¢ Cuiles son sus objetivos por los cuales hace deporte?

Tustracién 9. Objetivos por las que hacen deporte

B Mantenerse saludable

W Prepararse como
deportista profesional

B Trabajo - Profesidon

W Reducir niveles de estrés

Pasatiempo

Nota. Objetivos por las que hacen deporte. Elaboracion propia.

Tabla 15. Objetivos por las que hacen deporte

Objetivo de hacer deporte Frecuencia Porcentaje
Mantenerse saludable 195 49%
Prepararse como deportista profesional 27 7%
Trabajo - Profesion 24 6%
Reducir niveles de estrés 47 12%
Pasatiempo 102 26%
Total 395 100%

Nota. Objetivos por las que hacen deporte. Elaboracion propia.

Analisis e interpretacion

Los resultados presentan que la mayoria hace deporte por salud representado por el 49%,
el 26% lo hace como pasa tiempo, mientras que el 12% practican deporte para reducir el estrés y
entre los porcentajes mas bajos estan quienes se dedican a aquello por trabajo o para convertirse

en un deportista profesional.



(Asiste a un gimnasio?

Ilustracién 10. Personas que asisten o no a un gimnasio

mSi
No

Nota. Personas que asisten y no asisten a un gimnasio. Elaboracién propia.
Tabla 16. Personas que asisten o no a un gimnasio
Asiste a un gimnasio Frecuencia Porcentaje
Si 227 85%
No 4] 15%
Total 268 100%

Nota. Personas que asisten y no asisten a un gimnasio. Elaboracion propia.
Andlisis e interpretacién
Tal como se muestra en la tabla, el 85% si asiste en un gimnasio, se asume que los demds

entrenan desde sus casas, clubes o lugares pablicos, como parques, playas.



+Cuanto tiempo tiene asistiendo a un gimnasio?

Iustracién 11. Tiempo que tiene asistiendo a un gimnasio

1la 3 meses
¥ 4 a 6 meses
M 7al2 meses
W 18 a 24 meses

30 meses 0 mas

Nota. Tiempo que tienen asistiendo a un gimnasio. Elaboracion propia.

Tabla 17. Tiempo que lleva asistiendo a un gimnasio

Tiempo de permanencia en un gimnasio Frecuencia Porcentaje
I a3 meses 61 27%
4 a 6 meses 31 14%
7 a 12 meses 27 12%
18 a 24 meses 37 16%
30 meses 0 mds 71 31%
Total 227 100%

Nota. Tiempo que tienen asistiendo a un gimnasio. Elaboracion propia.

Andlisis e interpretacion

De las personas que asisten a un gimnasio, el 31% ya tiene una trayectoria mayor a 2
afios, quienes llevan menos de este tiempo representan el 16%, mientras que el 27% son

principiantes de 1 a 3 meses, el 14% llevan hasta 6 meses, seguido del 12% quienes se han

mantenido alrededor de 1 afio.



¢A cudl gimnasio asiste actualmente?

Tlustracién 12, Gimnasio que asiste actualmente

—

B Power House Gym - Sede 1
Power House Gym - Sede 2
B Smarfit
Open Gym
m Titanes Xfit
¥ Super Saya Gym
B Euro Gym
B Taurus Fitness Manta
B Gimnasio Olimpus
B Muscle Fitness Gym
M Fitness Vip
M Satori Crosss
B La Fortaleza
Thanos Gym Sport
W Gold Fint Center

ii R[vas Gym

! = Ninguno

Nota, Gimnasio que asiste actualmente, Elaboracién propia,

Tabla 18. Gimnasio que asiste actualmente

Gimnasio Frecuencia Porcentaje
Power House Gym - Sede | 70 31%
Power House Gym - Sede 2 66 29%
Smarfit 11 5%
Open Gym 2 1,1%
Titanes Xfit 1 0,6%
Super Saya Gym 4 1,7%
Euro Gym 15 6,7%
Taurus Fitness Manta 5 2,2%
Gimnasio Olimpus 5 [,2%
Muscle Fitness Gym l 0,6%
Fitness Vip 1 0.6%
Satori Crosss 1 0.6%
La Fortaleza | 0,6%
Thanos Gym Sport 3 1,2%
Gold Fint Center 3 1,2%
Rivas Gym 3 1,2%
Total 227 85%

Nota. Gimnasio que asiste actualmente, Elaboracién propia.



Analisis e interpretacion

La encuesta se aplicod principalmente a los clientes de Power House Gym, por esta razon

del 60% una mitad asiste a la primera sede ubicada en la Flavio Reyes y la otra mitad en la

segunda, en el sector de la Aurora, el segundo gimnasio al que asisten es en el Euro Gym con el

6,7%, seguido del 5% que asisten al Smarfit, el 2,2% representan clientes del Taurus, mientras

que el 7,6% se divide entre 6 gimnasios y el 2,4% entre otros 4.

. Cual es su horario preferido para asistir a un gimnasio?

Ilustracion 13. Horario preferido para asistir al gimnasio

M 05:00 am - 09:00 am
W 10:00 am - 13:00 om
= 14:00 pm - 18:00 pm

19:00 pm - 22:00 pm

Nota. Horario preferido para asistir al gimnasio. Elaboracién propia.

Tabla 19. Horario preferido para asistir al gimnasio

Horario preferido para asistir al gimnasio Frecuencia Porcentaje
05:00 am - 09:00 am 89 33%
10:00 am - 13:00 pm 30 11%
14:00 pm - 18:00 pm 77 29%
19:00 pm - 22:00 pm 72 27%
Total 268 100%

Nota. Horario preferido para asistir al gimnasio. Elaboracién propia.

Analisis e interpretacion

Una tercera parte de la encuesta prefiere el horario de 5:00 am — 09:00 am, el segundo

horario mas escogido es de 14:00 pm — 18:00 pm con el 29%, seguido del 27% con el horario de

19:00 pm — 22:00 pm, por tltimo, el 11% representa el horario de 10:00 am — 13:00 pm.



;Cu4nto tiempo tendria disponible para entrenar en un gimnasio?

Ilustracion 14. Tiempo disponible para entrenar

| 30 minutos
u 45 minutos
60 minutos

® 90 minutos ¢ mas

Nota. Tiempo disponible para entrenar en un gimnasio. Elaboracién propia.

Tabla 20. Tiempo disponible para entrenar

Tiempo disponible para entrenar en un gimnasio Frecuencia Porcentaje
30 minutos 11 4%

45 minutos 25 9%

60 minutos 106 39%
90 minutos o mas 125 47%
Total 268 100%

Nota. Tiempo disponible para entrenar en un gimnasio. Elaboracién propia.
Anilisis e interpretacion
Los resultados muestran que casi la mitad de los encuestados disponen mas de 90

minutos para entrenar en un gimnasio, el 39% una hora, mientras que las opciones de 45 y 30

minutos representan porcentajes inferiores al 10% cada uno.



. Tiene experiencia en Power House Gym Manta?

Ilustracion 15. Quienes tienen o no experiencia en Power House

msi |
[
No |
|
|
|
!
i
i
Nota. El grafico presenta si tienen experiencia o no en Power House.
Tabla 21. Quienes tienen o no experiencia en Power House
Tiene experiencia en Power House Gym Frecuencia Porcentaje
Si 180 67%
No 88 33%
Total 268 100%

Nota. La tabla presenta si tienen experiencia o no en Power House.
Anilisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados, el 67% de los encuestados si han tenido experiencia en

Power House Gym.



Nivel de satisfaccion de experiencia en Power House Gym Manta

TIlustracion 16. Nivel de satisfaccion de Power House Gym

m Muy baja

M Baja

= Media
Buena

B Muy buena

Nota. Nivel de satisfaccion de Power House Gym Manta.

Tabla 22. Nivel de satisfaccién de Power House Gym Manta

Satisfaccion Frecuencia Porcentaje
Muy baja 2 1%
Baja 5 3%
Media 20 11%
Buena 32 18%
Muy buena 121 67%
Total 180 100%

Nota. Nivel de satisfaccion de Power House Gym Manta.

Analisis e interpretacion

Segun las respuestas de las 180 personas que si tienen experiencia en Power House Gym,
el 67% indica la mas alta calificacion, el 18% lo califica como buena y media el 11%, los
porcentajes menores representarian al nivel de satisfaccion baja y muy baja. Obtenido una

calificacion promedio de 4.47/5.



. Qué aspectos considera importante al elegir un gimnasio?

Ilustracién 17. Aspectos importantes al elegir un gimnasio

Calidad

I Precio accesible

B Horarios de atencién

M Servicios personalizados

W Ambiente integral y
acogedor

Nota. Aspectos importantes por las que eligen un gimnasio. Elaboracion propia.

Tabla 23. Aspectos importantes al elegir un gimnasio

Aspectos importantes de un gimnasio Frecuencia Porcentaje
Calidad 125 25%
Precio accesible _ 118 23%
Horarios de atencion 74 15%
Servicios personalizados 60 12%
Ambiente integral y acogedor 129 25%
Total de respuestas 506 100%

Nota. Aspectos importantes por las que eligen un gimnasio. Elaboracién propia.
Analisis e interpretacion
Los resultados muestran que las personas priorizan la calidad del gimnasio y su ambiente

integral, cada uno con el 25%, seguido de estos, el precio accesible lo consideran importante a un

23%, los horarios influyen en 15% y los servicios personalizados en 12%.



. Qué aspectos le gustaria que mejoren en los gimnasios en los que has asistido?

Tlustracion 18. Aspectos a mejorar en los gimnasios

B Area, espacio y comodidad

Elementos, maquinas y equipos
modernos

W Asesoria profesional y de calidad

B Atencidn al cliente

B Mas atencidn del entrenador

Nota. Aspectos que les gustaria que mejoren en los gimnasios. Elaboracion propia.

Tabla 24. Aspectos a mejorar en los gimnasios

Aspectos a mejorar en un gimnasio Frecuencia Porcentaje
Area, espacio y comodidad o7 35%
Elementos, maquinas y equipos

modernos » 20%
Asesoria profesional y de calidad 67 24%
Atencion al cliente 39 14%
Mas atencion del entrenador 2 1%
Total de respuestas 278 100%

Nota, Aspectos que les gustaria que mejoren en los gimnasios. Elaboracién propia.

Andlisis e interpretacion

Las respuestas presentan una mayor concentracion en mejorar el area, espacio y
comodidad de los gimnasios a los que han asistido, con el 35%, asi mismo, el 26% se basa en
que cuenten con elementos y equipos modernos, seguido de la asesoria profesional y de calidad con un
24%, sin embargo, existieron 2 respuestas que sugieren una mayor atencion por parte del entrenador, lo
cual sumaria a la opcidn anterior, por tltimo, el 14% indica que mejor la atencion al cliente, es decir,

desde recepcion.



+Qué tipo de servicio le gustaria recibir en un gimnasio?

Iustracién 19. Servicios de preferencias

Valoracion de porcentaje
corporal y medidas
antropométricas

® Evaluacion de
rendimiento fisico

B Plan nutricional |

MW Cronograma de
entrenamiento

| Acompafiamiento en los
; entrenamientos f
5 |

Nota. Servicios que les gustar adquirir en un gimnasio. Elaboracidn propia.

Tabla 25. Servicios de preferencias

Servicios de preferencia Frecuencia Porcentaje
Valoracion de porcentaje corporal y medidas

o 94 24%
antropométricas
Evaluacion de rendimiento fisico 54 14%
Plan nutricional 113 29%
Cronograma de entrenamiento 61 16%
Acompafiamiento en los entrenamientos 63 16%
Total de respuestas 385 100%

Nota. Servicios que les gustar adquirir en un gimnasio. Elaboracion propia.

Anlisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados sobre el servicio que les gustaria recibir a los encuestados, el
mayor porcentaje es de 29% el cual recae en el pan nutricional, luego el 24% prefiere adquirir la
valoracion corporal y medidas antropométricas, mientras para los servicios de recibir un
cronograma personalizado y acompafiamiento en los entrenamientos obtienen el 16% cada una,

la evaluacién de rendimiento fisico queda como el Gltimo servicio con un 14%. Esto se relaciona



con los objetivos por las cuales hacen ejercicio, ya que el menor porcentaje correspondia a
mejorar rendimiento fisico para deportes.
:De qué manera le gustaria adquirir aquellos servicios personalizados?

Ilustracién 20. Forma de adquirir los servicios

E

H Individuales

Completos

Nota. Forma en la que prefieren adquirir los servicios. Elaboracién propia.

Tabla 26. Forma de adquirir los servicios

Forma de adquirir los servicios Frecuencia Porcentaje
Individuales 158 59%
Completos 110 41%
Total 268 100%

Nota. Forma en la que prefieren adquirir los servicios, Elaboracion propia.
Anzlisis e interpretacion
Los resultados presentan que el 59% de las personas prefieren adquirir los servicios de

manera individual, se asume que, le interesan algunos de ellos mas que otros. Sin embargo, es

considerable la cifra que prefieren los servicios completos.



. Cudl opcién de pago prefiere?

Tlustracién 21. Opcion de pago preferida

M Paquetes de 1 mes
® Paquetes de 3 meses
W Paquetes de 6 meses

Paquetes de 12 meses

Nota. Opcion de pago que prefieren. Elaboracion propia.

Tabla 27. Opcion de pago preferida

Paquete de servicios dispuesto a pagar Frecuencia Porcentaje
Paquetes de | mes 177 66%
Paquetes de 3 meses 37 14%
Paquetes de 6 meses 12 4%
Paquetes de 12 meses 42 16%
Total 268 100%

Nota. Opcion de pago que prefieren. Elaboracion propia.

Analisis e interpretacion

Segtin los datos, la opcion mas escogida, es adquirir los paquetes de 1 mes, la cual abarca

el 66%, en segundo lugar, se encuentran los paquetes por 12 meses, con una aceptacion del 16%,

seguido del 14% por 3 meses, a diferencia de los paquetes por 6 meses, apenas el 4%.



Si Power House implementa aquellos servicios personalizados con profesionales en
dichas dreas ;Estaria dispuesto en pagar alguno de los paquetes para adquirirlos?

Ilustracion 22. Disposicion en pagar alguno de los paquetes

M Si

No

Nota. La disposicion que tienen para pagar un tipo de paquete. Elaboracién propia.

Tabla 28. Disposicion en pagar alguno de los paquetes

Posibilidad y disposicién en adquirir

Frecuencia Porcentaje
alguno de los paquetes
Si 174 65%
No 94 35%
Total 268 100%

Nota. La disposicion que tienen para pagar un tipo de paquete. Elaboracion propia.

Andlisis e interpretacion
Las respuestas presentan una aceptacion del 65%, siendo una buena sefial, ya que es el

porcentaje mayor, por lo contrario, se asume que el 35% atin no ve necesario dichos servicios.



2.1.2. Andlisis y cuantificacion de la demanda actual y futura

Para calcular la demanda actual y futura de los servicios personalizados del gimnasio, se
toma la poblacion de 16.850 habitantes de Manta que hacen actividad fisica. Ademas de los
resultados de la encuesta se obtiene el 65% que corresponde a las personas que estaria dispuestas

en pagar alguno de los paquetes.

Tabla 1. Demanda actual de los servicios personalizados

Poblacién que hace Porcentaje de aceptacion
Demanda Actual
actividad fisica en Manta de los servicios
16850 65% 10953

Nota. Cilculo de la demanda actual de servicios. Elaboracion propia.

De las 16.850 personas que hacen actividad fisica en la ciudad de Manta, 10.953 personas
se determinan como la demanda actual de los servicios personalizados que plantea el proyecto,
ya que representan el 65%, es decir, quienes estarian dispuestas en pagar para adquirir alguno de
los paquetes.

Aquel resultado es un componente fundamental para poder analizar el comportamiento de
la demanda futura, la cual se compone con la tasa de crecimiento poblacional del cantén. El Plan
de Desarrollo y Ordenamiento Territorial (2024), indica que en el periodo de 2002 — 2010, el
crecimiento de la poblacién de Manta fue de 3.773 promedio cada afio, esta cifra disminuye a
3.765 en el periodo de 2011 — 2022. Asi mismo, desarrolla un crecimiento poblacional
proycctado, en la cual su tasa de crecimiento entre el afio 2022 a 2023 es de 1,4%, el siguiente

afio de 1,34%. Por lo tanto, se usa esta tiltima tasa, para calcular la demanda futura.



Tabla 30. Poblacion proyectada de Manta 2025 — 2030

Nimero de i T Porcentaje de
Afios Proyeccion
0 2025 10953 1,34%
1 2026 11100 1,34%
2 2027 11249 1.34%
3 2028 11399 1,34%
4 2029 11552 1,34%
5 2030 11707 1.34%

Nota. Calculo de la demanda proyectada. Elaboracion propia,

Los calculos presentan una proyeccion durante 5 afios de la poblacién que hace actividad
fisica en Manta que estaria dispuesta a pagar para adquirir alguno de los paquetes de servicios
personalizados del gimnasio. Resultando para el primero afio una cantidad de 11.100 personas y

llegaria a 11.707 para el 2030.

2.1.3. Andlisis y cuantificacion de la oferta actual y futura

Tabla 31. Oferta actual de los servicios personalizados

Cantidad de gimnasios que ofrecen
Clientes Oferta Actual

servicios similares

15 300 4500

Nota. Cileulo de la oferta actual de los servicios. Elaboracion propia.

La oferta actual que mantiene la competencia similar al proyecto es de 4500, sin
embargo, esta cifra representa a los clientes generales y no toma en cuenta exactamente el total

de quienes acuden a sus servicios categorizados como “personalizados”.



Tabla 32. Poblacién proyectada de Manta 2025 — 2030

Porcentaje de

Niimero de Aifios Aifios Oferta Futura
Proyeccion
0 2025 4500 1,34%
1 2026 4560 1,34%
2 2027 4621 1,34%
3 2028 4683 1,34%
4 2029 4746 1,34%
5 2030 4810 1,34%

Nota. Caleulo de la oferta proyectada. Elaboracion propia.

El calculo de la oferta futura para 5 afios, se realiz6 con la tasa de crecimiento de la

ciudad de Manta, correspondiendo a 1,34%, como un mismo porcentaje anual para una

proyeccion neutra.

2.1.4. Cuantificacion de la demanda insatisfecha actual y futura

Tabla 33. Demanda insatisfecha actual y futura

Nimero de Demanda
Afios Demanda Oferta
Aifios Insatisfecha
0 2025 10953 4500 6453
l 2026 11100 4560 6539
2 2027 11249 4621 6627
3 2028 11399 4683 6716
4 2029 11552 4746 6806
5 2030 11707 4810 6897

Neota. Calculo de la demanda insatisfecha actual y futura. Elaboracion propia.

La demanda para el primer afio es de 11.100 personas, mientras que la demanda

insatisfecha corresponde a 6.453. Asi mismo se aplico la tasa de crecimiento de 1,34% para

proyectar la demanda futura.



2.1.5. Determinacion de la demanda que atenderd el proyecto

Tabla 34. Demanda que atendera el proyecto

Paquetes de servicios Demanda (Membresias 2026)
Paquetes de 1 mes 60
Paquetes de 3 meses 4
Paquetes de 6 meses 1

Paquetes de 12 meses I

Total 66

Nota. Caleulo de la demanda que atenderd el proyecto. Elaboracion propia.

De la demanda insatisfecha, el proyecto atendera 66 clientes en un afio, de acuerdo a la
capacidad maxima de atender a 8 personas al dia, las cuales se encuentran divididas entre los
diferentes paquetes. Para el siguiente afio se pretende aumentar el horario de atencién de tal
manera cubrir una mayor demanda si esta crece.

2.2. Plan Comercial

El plan comercial tiene la finalidad de fijar en el gimnasio, los servicios personalizados
de nutricién, valoracién, acondicionamiento y potenciacion fisica, de tal manera que aumenta la
captacion de clientes y crear una fidelizacion, ya que seria un establecimiento deportivo
diferenciado en el sector, incluso de Manta.

2.2.1. Objetivos del plan comercial

e Mantener una atencion minima de 8 clientes al dia durante el primer afio.

e Implementar una campafia de marketing que destaque el enfoque de los beneficios de

los servicios personalizados para atraer mas inscripciones.

e [ncentivar la compra de los servicios de plan nutricional y valoracién corporal tanto a

clientes internos del gimnasio, como a quienes entrenan en otros establecimientos

para generar de 20 a 25% de los ingresos.



e Incrementar la base de clientes a 10% para el préximo afio, a través de estrategias de

promociones con respecto a los nuevos servicios.

2.2.2. Segmentos de Mercado

Tabla 35, Segmento del mercado

Segmentacion Caracteristicas

Geografica - Prioridad estratégica: Parroquia Manta.
- Hombres y mujeres menores a 60 afios.

Demografica

Psicografica

Componentes

y preferencias

- Nivel socioecondmico: Alto y Medio.
- Estilo de vida: Activo

- Hacen actividad fisica o necesitan introducirse en este 4mbito.
- Consideran importante la inversion en la salud fisica y mental.
- Buscan mejorar su estado fisico e imagen corporal.

- Prefieren rutinas adaptadas a sus objetivos personales.

- Dispuestos a cumplir un plan nutricional personalizados.

- Valoran el trato personalizado y profesionales de los servicio s.
- Buscan motivacion y disciplina diaria para progresar y obtener

resultados.

Nota. Segmentacion del mercado de los nuevos servicios del gimnasio. Elaboracién propia.

2.2.3. Producto

El servicio ofrece valoracion corporal, evaluaciones fisicas, plan nutricional, guias de

entrenamientos personalizados, planificados y dirigidos por profesionales en el area, para cada

uno de los clientes.

Valoracion Corporal:

* Evaluacion antropométrica de; talla, peso; IMC, porcentaje de grasa.

* Analisis de condicion fisica por periodo.

® Andlisis de postura y movilidad funcional.



* Identificacién de objetivos; ganancia muscular; pérdida de peso: tonificacion;
rendimiento deportivo; recuperacién de lesiones: correccién de posturas.

Asesoria Nutricional

e Diagnoéstico nutricional.

* Creacién del plan de alimentacion adaptadas a los objetivos del cliente, su
metabolismo y estilo de vida.

e Seguimiento y control cada dos semanas.

Evaluacién de rendimiento fisico
* Pruebas de rendimiento fisico con tecnologias; sensores; aplicacion de medicién.
¢ Anilisis de; resistencia; velocidad; agilidad; potencia; fuerza; recuperacion.
* Registros de resultados y evolucién con gréficos comparativos.
¢ Retroalimentacion en base al progreso y objetivo.

Plan de entrenamiento

* Rutina de entrenamiento personalizada en base al objetivo del cliente.

* Creacion de los planes progresivos dependiendo el paquete; mensual: trimestral;
semestral; anual.

* Acompafiamiento y supervision constante en los ejercicios.

e Registro de los resultados.

Acompaiiamiento integral

* Registro digital del historial fisico y nutricional de cada cliente.

¢ Revaloracién periddica de los informes de los resultados, condiciones y progreso del

cliente.



2.2.4. Precio

Tabla 36. Precio de los servicios

Paquete
Membresia Valoracion Evaluacion Plan Entrenamiento
completo
Paquetes del corporal fisica nutricional acompaiiado
con
gimnasio semanal semanal semanal diario
descuento
1 mes b 35,00 § 15,00 § 75.00 § 60,00 $ 90,00 % 150,00
3meses $ 85,00 $ 35,00 § 175,00 $ 145,00 % 225,00 S 400,00
6 meses $ 135,00 § 60,00 % 280,00 $ 235,00 § 350,00 % 750,00
12 meses $ 220,00 $ 100,00 $ 500,00 $ 400,00 $ 600,00 $  1.400,00

Nota. Precio de paquetes de los servicios. Elaboracion propia.
2.2,5. Plaza
Los servicios personalizados se ofrecen tinicamente dentro del gimnasio Power House en
la ciudad de Manta, establecido en la zona de la Flavio Reyes, calle 20 y Av. 22. Su ubicacién se
caracteriza por:
e Ubicacion accesible y céntrica.
» Infraestructura con areas equipadas y especializadas para desarrollar los
entrenamientos, evaluaciones fisicas, corporales y la asesoria nutricional.
e Ambiente seguro y profesional que permite sentir al cliente comodo mientras
recibe los servicios.
2.2.6. Promocion
Promocion de lanzamiento
* Plan todo en uno - 20% de descuento: Aplica el 20% de descuento en el
primer mes de apertura del servicio, a las personas que adquieran del paquete

completo de 1 mes (nutricién + valoracion + evaluacién + entrenamiento).



¢ Paquete Bienestar: Por la inscripcion de una pareja o dos amigos, cada uno
recibe una consulta nutricional adicional gratis (transferible).
Promocion de fidelizacion
» Descuentos de 10% a partir de la segunda membresia semestral o anual.
Promociones Estacionales
» Descuentos de 2x1 en el paquete de 1 mes, en fechas especiales y claves; inicio
de afio, carnaval; regreso a clases; navidad.
Promocion Familiar
* Descuentos para grupos de 3 o mas personas que adquieran juntos los paquetes
de servicios completos.
Codigo amigo
e 10% de descuento solo para clientes nuevos referidos por otros clientes que
tengan pagado servicio personalizado y aquel acumula puntos para una sesion
gratis de valoracion corporal y asesoria nutricional (transferible).
Promociones especiales de evaluacion
- Dia Check Up: Un dia en el mes con evaluaciones fisicas y corporales gratis, solo para
clientes nuevos para que conozcan de aquello.
Transformacion Power
- Se premia con | mes gratis al cliente que haya obtenido un mayor progreso en un

tiempo limite de 3 meses.



2.2.7. Presupuesto de Marketing

El presupuesto de Marketing esta planificado para llevarlo a cabo durante 1 afio, en el que
se destina $35,00 para maximo dos Flyers mensuales y en el mes de apertura se basaran en la
invitacion para la inauguracién, mas una produccion audiovisual para promocionar el servicio
personalizado con un valor de $75,00 el cual se le pagara publicidad en la red social Instagram,
tendrd visibilidad de 3 dias durante una semana y otros 3 dias antes de la apertura por un total de
$22,43. Para los siguientes meses, se mantendra con nuevos disefios de flyers digitales con
publicidad pagada, se hardn dos sesiones mas de produccion digital con enfoque en el progreso y
resultados de los clientes, una a mitad del afio y otra al final. Por otro lado, se realizaran canjes
de membresias del gimnasio a influencers locales, a cambio de videos en sus historias o post en
redes, en las que se muestren recibiendo sesiones del servicio personalizado ¢ invitando a su
audiencia y seguidores al gimnasio Power House.

Tabla 37. Presupuesto de Marketing

Total
Concepto Descripcion Costo estimado Frecuencia
anual

Disefio grifico y .

Flyers digitales. $ 35,00 Mensual § 420,00
branding

Campaiias pagadas en
Publicidad en redes

Instagram, segmentadaenla  § 22,43  Mensual $ 269,10
sociales .

ciudad de Manta

Canje con membresia del
Influencers locales gimnasio a influencers parala $ - Mensual 3 -

publicidad en redes sociales

Produccion de contenido .
Fotografia y video o 3 sesiones

audiovisual para redes y $ 75,00 § 225,00
profesional . anuales

publicidad
Total $ 914,10

Nota. Presupuesto anual para el marketing. Elaboracion propia.



Estudio 3. Técnico-Organizacional
3.1.Estudio Técnico

Seglin como presenta Santos (2008), el estudio técnico tiene como objetivo analizar las
opciones que tiene el proyecto para poder ejecutar el servicio, el cual debe tener factibilidad
técnica y en este se hace referencia al tamafio del proyecto y a la localizacion, Por ende, esta fase
consiste en determinar la estructura del proceso de produccion, de acuerdo a Fernandez (2010),
se establece la capacidad de produccién o en este caso de atencién méaxima de servicio, por otra
parte, la ingenieria de proyecto hace énfasis la tecnologia que se va a implementar, los equipos,
sirequiere de obra civil, adquisicién de insumos y la mano de obra, de tal manera, que se
deducen los costos operacionales y el monto de inversién.

3.1.1. Capacidad del servicio

El servicio personalizado de Power House Gym, se determina en un tiempo adecuado
para brindar calidad, por lo tanto, se establece que los profesionales pueden atender de manera
eficiente, una capacidad maxima de 2 personas en 1 hora, considerando el uso de los equipos y
herramientas tecnologicas, evaluacion corporal y fisica, asignacion de plan nutricional y
acompafiamiento en los entrenamientos.

El gimnasio mantiene un horario disponible desde la 05h00 a 22h00, dando la posibilidad
de atender a los clientes dentro de las 17 horas, sin embargo, el servicio personalizado a corto
plazo tiene una jornada laboral de 4 horas. En tal caso de que exista evidencia de incremento de
la demanda, se puede extender el horario laborar y aumentar los sueldos y salarios, mientras que
otra opcién es contratar a mas profesionales, como puede ser un entrenador para duplicar la

capacidad de atencién.



Tabla 38. Capacidad del servicio

Capacidad diaria Capacidad mensual Capacidad de asistencia
proyectada (servicio proyectada (servicio anual proyectada Eficiencia
personalizado) personalizado) (servicio personalizado)
8 160 1.800 100%

Nota. Capacidad del servicio con 4 horas diarias laborales. Elaboracién propia.

3.1.2. Plan de Produccién

La capacidad anual es de 66 inscripciones, dividas entre los diferentes paquetes de
membresias, generando un total de 1800 asistencias para el servicio personalizados al afio. Si
tomamos el horario general del gimnasio, se cubre apenas el 25% de la capacidad que podria
atender, sin embargo, para el afio de apertura se mantiene enfocado en 4 horas diarias en donde
se logra ofrecer de manera eficiente el servicio personalizado a 8 personas por dia.

Tabla 39. Capacidad de inscripciones del servicio

Demanda Capacidad de
Capacidad mensual
Paquetes de servicios (Membresias Aiio asistencia anual Porcentaje
de personas
1) de personas

Paquetes de 1 mes 60 5 1200 67%
Paquetes de 3 meses 4 1 240 13%
Paquetes de 6 meses 1 1 120 7%
Paquetes de 12 meses 1 1 240 13%
Total 66 8 1800 100%

Nota. Capacidad de inscripciones anuales segin los resultados de la encuesta, Elaboracién propia.

Se pretende atender a dos clientes por una hora. El primer dia se realiza la valoracion
corporal y desarrolla plan nutricional, la cual toma 30 minutos con la atencién del nutricionista,
mientras un cliente pasa por esa fase, el segundo cliente cumple el proceso de la evaluacion
fisica con un pequefio entrenamiento para conocer los objetivos y condiciones. En las siguientes

visitas, los clientes solo deben acudir con el entrenador para la respectiva rutina personalizada, lo



cual puede ejecutarse entre 40 a 60 minutos. Al pasar dos semanas se hacen nuevamente las
evaluaciones corporales, al final se socializa desarrollando un analisis de los resultados, como es
del progreso del cliente, en un tiempo alrededor de 20 minutos por cada 4rea, este proceso se
repite al cumplir el mes, donde los resultados y cambios se puede empezar a notar en una mejor
cantidad.
3.1.3. Localizacion

La macro localizacion del proyecto es la Parroquia Manta, de la ciudad de Manta
provincia de Manabi. En esta rea se encuentran establecidos demas gimnasios, teniendo
competencia cercana, sin embargo, el proyecto ofrece un servicio personalizado, lo cual lo

vuelve diferenciado.

Ilustracién 23. Macro localizacion del proyecto

@

ths CUMBRE Manta

La Chacra

Nota. Tomada de Google Maps (2024).

La micro localizacion del proyecto es en una zona céntrica y comercial, el gimnasio se
encuentra establecido en la Flavio Reyes, calle 20 y Av. 22, al lado del restaurante Pepiadas y en

frente de la heladeria Flamingo.
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Ilustracién 24. Micro localizacion del proyecto
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Nota. Tomada de Google Maps (2024).

3.1.4. Ingeniera del proceso del servicio
El proceso para ejecutar los servicios se desarrolla con los siguientes pasos:

Iustracién 25. Proceso del servicio personalizado en Power House Gym
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Nota. Ingenieria del proceso del servicio personalizado. Elaboracién propia.

Fase 1. Para comprar un paquete de servicio, el cliente debe cumplir el proceso de
registro de datos principales (nombre, edad, cédula, correo, niimero de celular, ciudad). Se
realiza en la recepcion y la informacion se envia al equipo de servicios personalizados.

Fase 2. Planificar el horario segtin su preferencia y disponibilidad de la agenda del

gimnasio, una vez establecido se puede confirmar la inscripcion, ya que puede depender del

‘___...--_.—



horario disponible. Se realiza en la recepcion y la informacion se envia al equipo de
servicios personalizados

Fase 3. En la oficina del nutricionista se realiza la valoracion corporal con la bascula
inteligente (peso corporal, porcentaje de masa muscular, grasa corporal, agua corporal, masa
Osea, agua, tasa metabdlica, indice de masa corporal) y con el kit de antropometria (pliegues
cutaneos, circunferencias corporales, estatura), se registra en el sistema de informacion los
antecedentes y estado del cliente, cuyo proceso se actualiza pasando dos semanas. (20 minutos)

Fase 4. En la oficina del entrenador, el cliente indica cuales son sus antecedentes
médicos, fisicos, asi mismo, el objetivo por el que se inscribid. Se registra la informacion y se
procede con la evaluacion fisica, en las que se colocan las correas inteligentes en las partes del
cuerpo para contribuir en conocer el estado fisico actual del cliente, mientras realiza diferentes
ejercicios, ya sean movimientos aerobicos, con elementos o con maquinas de musculacion. (30
minutos)

Fase 5. El nutricionista desarrolla un plan nutricional enfocado en el objetivo del cliente,
tomando en cuenta los resultados de la valoracion corporal y fisica, se la otorga digitalmente, sin
embargo, ese mismo dia de manera presencial, se explica detalladamente las porciones del tipo
de alimento, las sugerencias de un horario de comidas y recomendaciones en cuanto a marcas o
lugar de donde se puede adquirir productos organicos, mas sanos y de calidad. El plan nutricional
puede modificarse pasando 2 semanas. (40 minutos)

Fase 6. El primer dia de enfrenamiento, el profesional da a conocer la rutina que se va a
realizar. Guia al cliente en las fases de calentamiento y estiramiento para llevar a cabo el
entrenamiento asi mismo, el entrenador es el responsable de ensefiar y corregir cada ejercicio,

también le da una breve explicacion de la funcion de cada uno. (45 — 60 minutos).



Fase 7. Al pasar dos semanas se hacen nuevamente la evaluacion corporal y de
rendimiento fisico, posteriormente se actualiza informacién en el sistema de registro del cliente y
se desarrolla un andlisis del progreso para darle a conocer sus resultados. (20 minutos ¢/u)

3.1.5. Requerimientos de activos fijos para drea operativa

Tabla 40. Activos fijos del area operativa

Concepto Valor del activo Vida qtil
Bascula medidora de la composicién corporal. $ 120,00 5 afios
Juego de correas y adaptadores de cuerpo completo $ 595,00 5 afios
Kit de antropometria b 143,60 5 afios
2 laptops $ 914,99 3 afios
Total $ 1.773,59

Nota. Elaboracion propia

Tabla 41. Gastos de Permisos
Concepto Mensual Anual
Permiso Municipal 3 58,00 $ 58,00
Certificado de Cuerpo de Bomberos b 40,00  $ 40,00
Adecuacion del local b 210,00 § 210,00
Total $ 308,00 $ 308,00

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 42. Gastos de oficina
Concepto Mensual Anual
Boligrafos $ 092 $ 11,04
Lapices $ 050 $ 6,00
Libretas b 499 § 59,88
Total b 6,41 $ 76,92

Nota. Elaboracion propia.



Tabla 43. Equipo de oficina

Concepto Valor del activo Vida util
Acondicionador de aire $ 450,00 10 afios
Calculadora $ 25,00 5 afios
Total 3 475,00

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 44. Muebles y enseres

Concepto Valor del activo Vida atil
Escritorios $ 250,00 10 afios
Sillas de oficina $ 200,00 10 afios
Sillas de espera $ 140,00 10 afios
Total $ 590,00

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 45. Gastos Operativos
Concepto Mensual Anual
Mantenimiento de los equipos $ 149,50 § 598,00
Diesel $ 1,80 § 21,60
Servicio EPAM $ 13,80 § 165,60
Servicio CNEL $ 20,99 5 251,88
Internet $ 18,62 § 223,44
Total $ 204,71 $ 1.260,52

Nota. Elaboracion propia.

3.1.6. Requerimiento de mano de obra directa e indirecta

El Ministerio de Trabajo (2024), fijo el Salario Basico Unificado del trabajador en
general para el afio 2025 en USD. 470,00 mensuales. Indica un incremento de 2,17%, con
respecto al afio 2024. Por esta razon se estima un incremento en el salario de los empleados. Sin

embargo, para el cuarto afio, en la n6mina de los empleados de mano de obre directa, se da un



aumento del 23%, el cual incluye el 2,17% de incremento salarial, por motivos de que se
requiere de dos horas mas de trabajo, por el aumento de demanda, para quinto afio, se necesita
una hora adicional, por lo tanto, se sube el salario en 17%.

Tabla 46. Requerimiento de mano de obra directa

Fondo de
Décimo Décimo IESS 1ECE R Incremento 2,17% 2,17% 23%  17,00%
eserva
Nomina Sueldo tercer cuarto Vacaciones
Sueldo afio  Sueldo Ao Sueldo  Sueldo Sueldo
sucldo sueldo
1L15% 1% 8,33% 1 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Nutricionista Gnshn $ 1958 $39,17 $9.79 $2620 $235 §$ 19,58 $ 4220 $ 4312 $4.405 $ 5418 $ 6.339
Entrenador
$ 19,58 § 39,17 $9.79 $2620 $235 § 1958 s 4.220 § 4312 $4.405 § 5418 $ 6.339

fisico $235,00

Total $470,00 8 39,17 § 833 $19,58 $5241 8470 § 39,15 § 8440 $ 8623 §$8810 % 10837 § 12.679

Nota. Elaboracion propia.

El sueldo reflejado del administrador y del contador, es un adicional al que reciben del
sueldo en general del gimnasio, por la ampliacién del servicio personalizado como diferenciador
de Power House Gym.

Tabla 47. Requerimiento de mano de obra indirecta

Fondo de
Décimo Décimo IESS IECE Incremento 2,17%
Reserva
Nomina Sueldo  tercer cuarto Vacaciones
Sueldo Sueldo Sueldo  Sueldo Sueldo
sueldo  sueldo 11,15% 1% 8,33%

aifio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Administrador $20000 $ 16,67 $39,17 $ 833 $ 2230 $200 § 1666 § 3.662 $ 3.741 $3.822 § 3905 $ 399
$

Contador 150,00 8 12,50 § 39,17 $ 625 $ 1673 $ 150 $ 1250 § 2864 § 2926 §298 § 3054 § 3120

Total $350,00 $ 29,17 § 7833 § 1458 $ 3903 $35 $§ 2916 § 6525 8 6667 S6811 § 6959 § 7110

Nota. Elaboracion propia.

3.1.7. Distribucion de instalaciones (Layout)
La estructura del gimnasio se compone de un galpon, el cual cuenta con la mayor parte de
ocupacion de areas en la planta baja, donde se encuentra la recepcion, zonas de maquinas de

musculacion, de aerdbicos y funcionales, bafios y duchas.



Ilustracién 26. Distribucion de las instalaciones del gimnasio planta baja
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Nota. Elaboracion propia.

El gimnasio cuenta también con un segundo piso en dos areas, la zona de spinning, donde
ademads de las bicicletas estaticas hay caminadoras y algunas maquinas complementarias de
actividades de cardio — anaerdbicas y abdomen. Mientras que, en la segunda drea, se encuentran
establecidas dos oficinas que no se utilizan, no obstante, igual se pagan en el arriendo del local.

Iustracion 27. Distribucién de las instalaciones del gimnasio planta alta
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Nota. Elaboracion propia.




Estas oficinas son un recurso que se puede aprovechar, de tal manera que se determina
una para realizar las valoraciones corporales y la segunda para las evaluaciones fisicas de los
clientes, de esta forma lograr que se ejecuten los servicios en un espacio adecuado, siendo
comodo tanto para quien lo adquiere, como para los profesionales.

Ilustracién 28. Oficinas de area operativa del servicio personalizado, planta alta.

Nota. Elaboracion propia.
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3.2.Estudio Organizacional
3.2.1. Datos generales de la empresa
Nombre de la empresa: Power House Gym Manta
Tipo de empresa: Microempresa
Tipo de compaiiia: Persona Natural
Rue: 1713875738001
E-mail: jorgearturomatuteriofrio@gmail.com
Direccion: Flavio Reyes Calle 20 y Av. 22, alado de Pepiadas y en frente de la heladeria

Flamingo.



3.2.2. Arquitectura organizacional: organigrama

Ilustracion 29, Organigrama

Nutricionista

Contador

Administrador .

Entrenador

Nota. Elaboracion propia.

3.2.3. Distribucion de funciones y responsabilidades
Cargo de Administrador

Detalle

Su rol dentro del proyecto se basa en garantizar la eficiencia en las operaciones, en donde
el negocio resulte ser rentable, considerando lograr la satisfaccién del cliente.
Requisitos
e Titulo universitario en administracién de empresa.
e Experiencia previa en administracion en el sector del deporte o la salud.
e Habilidad en gestion de recursos humanos y financieros, tener comunicacion

efectiva, conocimiento en marketing y ventas.



Funciones y responsabilidades

e Gestion de presupuestos y finanzas, controlar los ingresos y gastos.

e (Gestion de Recursos Humanos, siendo importante la seleccion del personal y su
capacitacion. Supervision del desempefio del equipo y ofrecer una debida
retroalimentacion para logara la eficiencia. Gestionar los horarios, ya que se debe
organizar turnos en relacion a la disponibilidad del personal para maximizar la
correcta atencion a cada cliente.

o Atencion al Cliente y Experiencia del Usuario, conseguir fidelizacion por parte de
los clientes, desarrollando estrategias de retencion como pueden ser los programas
de membresias o promociones.

e Marketing y Ventas, promocion del negocio, elaborando campaifias de marketing
digital, supervisar la participacion en diferentes plataformas de redes sociales para
interactuar con los clientes y promocionar servicio. Disefiar planes y promociones
atractivas para maximizar las ventas en tiempos de ventas bajas.

Cargo de Contador
Detalle
Es responsable de gestionar las finanzas, garantizar la transparencia contable y asegurar
el cumplimiento de las obligaciones fiscales y legales. Sus funciones son esenciales para la
rentabilidad vy sostenibilidad del gimnasio.
Requisitos
e Titulo universitario en contabilidad y auditoria.
e Certificaciones y experiencia en gestion contable de negocios similares o

empresas de servicios.



e Conocimiento de software contable.
e Habilidad para el asesoramiento en optimizacion fiscal y financiera.
Funciones y responsabilidades

Llevar la contabilidad diaria son los registros de ingresos, gastos, inversiones

entre otros movimientos financieros y elaborar los estados financieros.

e Analizar las variaciones entre el presupuesto y los resultados, para tomar
decisiones correctivas, identificar las areas que deban reducir algunos costos sin
que este cambio afecte en la calidad del servicio.

e Preparar y presentar las declaraciones fiscales en cumplimiento con las
normativas tributarias que se encuentren vigentes.

e Calcular y registrar los pagos de sueldos, aportes sociales y retenciones.

e Analizar los indicadores financieros del negocio para evaluar su rentabilidad.

s Realizar estimaciones proyectadas a futuro y planificar inversiones o expansiones
del gimnasio para una mayor cobertura de demanda.

* Comunicar la informacion financiera precisa al administrador para llegar a la
toma de decisiones mas Optimas, por las que también deben ser estratégicas.

Cargo de Nutricionista

Detalle

Es un profesional especializado en disefiar planes de alimentacion personalizados a partir
de las necesidades y caracteristicas de cada persona, ya sea para atletas o personas activas que
buscan mejorar su rendimiento fisico, optimizar la recuperacion y mantener una salud integral.
Asi mismo, trabajar con personas que desean mantenerse saludables mediante una alimentacién

equilibrada adaptada a sus necesidades y estilo de vida.



Requisitos
e Titulo universitario en nutricion, dietética, o un campo relacionado.
e Certificacion, registro o licenciatura como nutricionista.
e Especializacion en nutricion deportiva puede ser requerida o valorada.
e Experiencia en nutricion deportiva o haber trabajado con atletas y personas
activas.
e Habilidad de comunicacion y educacion nutricional para crear planes de
alimentacion de manera personalizada.
Funciones y responsabilidades
e Aprendizaje continuo sobre investigaciones en nutricion y en salud.
e Realizar la valoracion corporal con bascula y herramientas antropométricas.
e Crear planes nutricionales adaptadas a los objetivos y necesidades de cada cliente.
e Registrar el progreso del cliente y actualizar el plan nutricional acorde a los
resultados y objetivos principales para mejorar.
Cargo de Entrenador fisico
Detalle
Es un profesional del fitness especializado en disefiar y supervisar planes de
entrenamiento adaptados a las necesidades, situaciones y objetivos fisicos de cada cliente.
Facilita un enfoque de las metas de forma individual, ya que toma en cuenta varios factores
como es de condicion fisica, edad y los objetivos personales, como es la pérdida de peso,
aumento de masa muscular, rehabilitacion, potenciacidn en capacidades fisicas, entre otras.
Requisitos

o Titulo en educacién fisica, ciencias del deporte o una disciplina relacionada.



o Certificacion reconocida por una entidad de prestigio.
e Experiencia en entrenamiento personal o en la industria del fitness.
e Conocimiento en fisiologia del ejercicio y en anatomia.
e Habilidades de motivacion y comunicacion.
e Capacidad para adaptar los entrenamientos a diferentes objetivos de cada persona.
e Formacién en primeros auxilios y RCP.
Funciones y responsabilidades
e Realizar una entrevista para conocer los objetivos del cliente.
e Evaluar el estado fisico y de salud periddicamente.
e Crear rutinas de ejercicios adecuados a los objetivos y condiciones del cliente.
e Guiar al cliente en la ejecucion de los ejercicios, corrigiendo posturas y técnicas.
e Proveer ayuda en el seguro uso de las herramientas y equipos del gimnasio.
e Registrar el progreso y puntos que necesita mejorar.
e Responder con un protocolo seguro ante las emergencias basicas de lesiones.
3.2.4. Requerimientos de activos fijos para dreas administrativas
Se requiere uso de laptops para el desarrollo de procesos de contabilidad, elaboracion de
informes y tramites legales del proyecto. El gimnasio ya cuenta con sus equipos otorgados por el
gimnasio para las demas actividades administrativas, se reconoce un 33% del gasto para el
mantenimiento.
3.2.5. Requerimiento de personal para dreas administrativas
El sueldo del administrador y del contador por la ampliacién del servicio personalizado,

es el 20% adicional al que reciben del total por su aportacion laboral en las actividades generales.



Tabla 48. Requerimiento de personal para areas administrativas

Nomina Sueldo mensual
Administrador $ 200,00
Contador § 150,00
Total $ 350,00

Nota. Elaboracion propia.
3.3.Estudio Legal

Para que el proyecto puede operar, debe cumplir con los requisitos legales. El GADMC-
Manta (2023), determina que los establecimientos comerciales incluyendo a los gimnasios,
deben contar con el Registro en la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, asi
mismo con el Registro Unico de Contribuyentes, con lo cual ya cuenta Power House Gym. Sin
embargo, se requiere actualizar de manera anual la Licencia Unica de Funcionamiento. Es
necesario solicitarlos, mas atn porque se hace una ampliacion con los servicios profesionales que
influye altamente en el ambito de salud, por ende, se mantiene ejercido con las normativas
municipales, incluyendo las sanitarias para la seguridad tanto de los clientes, como de los
empleados.

Una vez que se apertura el proyecto, el SRI exige deberes formales para garantizar el
funcionamiento, basado en el art. 96 del capitulo I1I del Cédigo Tributario Ecuatoriano, donde el
contribuyente debe emitir los comprobantes de venta, declaracion de impuestos, como es el IVA,
Impuesto a la Renta, asi mismo el de ICE, entre otros. Es necesario contar con la documentacion
de registros contables como evidencia de las operaciones ejecutadas. El ministerio de trabajo
determina normativas laborales, como es cumplir con los derechos de los trabajadores, lo cual
implica contratos legales, por otro lado, también se los debe afiliar al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social (IESS).



El Gobierno Electronico (2021) presenta que, el permiso de funcionamiento para
establecimientos permanentes anuales, lo emite el Cuerpo de Bomberos. Este certificado se
obtiene una vez que el local cuente con los requisitos, de haber realizado la solicitud en linea,
tener RUC, el predio urbano o rural del afio actual y que el local tenga las sefialéticas y el plano
de salidas de emergencias, herramientas y equipos contra incendios como son los extintores.

Tabla 49. Permisos de constitucion

Concepto Descripcion Costo estimado
Permiso Municipal Permiso de funcionamiento $ 58,00
Certificado cuerpo de Bombero Equipamiento contra incendios y seguridad. $ 50,00
Total $ 108,00

Nota. Elaboracion propia.

Capitulo 4. Estudio Financiero
4.1.Horizonte de tiempo del plan financiero

El horizonte temporal del plan financiero, se basa en el perfodo en el que se espera llevar
a cabo una inversion o una meta de objetivos financieros, segiin como se describe en Urbanitae
(2025), este es un elemento fundamental en la toma de decisiones ya que interfiere de manera
directa con las estrategias que se planifican en la inversion, como es el caso de la seleccion de
activos, medir los riesgos y analizar las expectativas de rentabilidad del proyecto.

Leraning Corner (2025), presenta que para analizar un plan financiero se debe
determinar su duracién, donde se considera corto plazo a proyectos que duran menos de 1 afio o
hasta los 3 afios, el mediano plazo corresponde entre 1y 5 afios, mientras que el largo plazo tiene
una planificaciéon mayor a 5 afios. Por lo tanto, se determina que el horizonte financiero de este
proyecto es de mediano plazo, lo que implica priorizacion de los activos seguros y liquidos,

preservar el capital y disminuir las pérdidas.



4.2.Plan de Inversion

El plan de inversion inicial se compone el 47% de activos fijos, por el lado de las
herramientas tecnologicas se encuentra la bascula inteligente, correas de sensores para la
evaluacion fisica y kit para tomar las medidas antropométricas, ademas de equipos
complementarios, en este caso, las laptops. Los muebles y enseres, equipos de oficina son
necesario para la comodidad al dar al servicio. El capital de trabajo, se constituye de costos y
gastos que representan un 53% de dicha inversidn, asumiendo que se encuentra proyectados para
cubrir los dos primeros meses al iniciar con el servicio, a excepcion del gasto de la adecuacién
del local y de los permisos de funcionamiento, ya que estos se pagan una solo vez cada afio antes
de operar. Se obtiene un total de $6.025,15 para la inversion inicial, donde se plantea abarcar la
mayor parte con crédito al banco y apenas un 17% con aporte propio.

Tabla 50. Inversion inicial

Descripcion Valor Porcentaje
Activos Fijos $ 2.833,59 47%
Mdquinas y equipos $ 853,60

Muebles y enseres h 590,00

Equipo de computacion $ 914,99

Equipos de oficina $ 475,00

Capital de Trabajo ) 3.187,46 53%
Gasto de mantenimiento h) 99,67

Gasto operativo $ 110,42

Gasto de permisos $ 108,00

Adecuaciones del local $ 210,00

Gasto de marketing $ 152,35

Materiales de oficina b 12,82

Mano de obra directa $ 1.406,68

Gasto administrativo $ 1.087,53

Total $ 6.021,05 100%

Nota. Elaboracion propia.



4.2.1. Flujo depreciaciones, amortizaciones y valor de salvamento

En la inversion inicial se determinaron los activos fijos, en donde se encuentran las

maquinas y equipos con una vida util de 10 afios y su depreciacion de 10%, al igual que los

muebles y enseres o equipos de oficina, mientras que para el equipo de computacion es de 33%

con una vida atil de 3 afios.

Tabla 51. Depreciacion y Valor del Salvamento

Valor Vida Depreciacion  Valor de
Activos i 2 3 4 5
Inicial Util Anual Salvamento
Méquinas y
. $ 858,60 10 10% $ 7900 % 7796 § 7796 $ 77,96 § 7796 § 7796
equipos
Muebles y
$ 590,00 10 10% $ 59,00 $ 53,10 $ 53,10 § 53,10 $ 53,10 $ 53.10
enseres
Equipo de
o $ 91499 3 33% $ 142,00 $257,66 $257,66 $257.66
computacidn
Equipos de
$ 475,00 10 10% $ 4750 $ 42,75 § 42,75 § 42775 $ 42,75 § 42,75
oficina
Total $2.838,59 $431,47 $431,47 $431,47 §173,81 $173,81

Nota. Elaboracién propia.
4.3.Plan de Financiamiento

El financiamiento para la inversion inicial se compone del 16,96% de aporte propio, lo

cual equivalente a $1,021,05 y la otra parte, $5.000,00 corresponde al 83,04% financiado de

fuentes externas, especificamente proveniente de BanEcuador.

4.3.1. Tabla de Amortizacion

Para financiar el proyecto, se solicita un crédito a Ban Ecuador del 83,04% del total de la

inversién, es decir, $5.000,00 a un plazo de 3 afios, la tasa nominal de 11,86% y refleja una tasa

efectiva de lﬁ,40%. El pago se realiza trimestralmente lo que equivale a 12 cuotas fijas y estas se

pagaran de manera decreciente.



Tabla 52. Amortizacién del crédito

Periodo Saldo Capital Interés Cuota

0 $ 5.000,00

1 $ 458333 § 416,67 § 148,25 $ 564,92
2 $ 4.166,67 3 416,67 § 13590  §$ 552,56
3 $ 3.750,00 § 416,67 § 12354  § 540,21
4 b 333333 $ 416,67 § 111,19 8 527,85
5 by 2.916,67 § 416,67 § 98.83 5 515,50
6 $ 2.500,00 $ 416,67 $ 86,48 h) 503,15
7 $ 2.08333 $ 416,67 $ 74,13 $ 490,79
8 5 1.666,67 § 416,67 § 61,77  § 478,44
9 $ 1.250,00 § 416,67 § 49,42 5 466,08
10 $ 83333 § 416,67 § 37,06 8§ 453,73
11 $ 416,67 8§ 416,67 § 24,71 $ 441,38
12 b - $ 416,67 § 12,35 $ 429,02

Nota. Elaboracion propia.

4.4.Proyecciones de Ingresos Operacionales

Las proyecciones de ingresos operacionales de los servicios personalizados se calcularon
de acuerdo a los resultados de aceptacion de paquetes y a la maxima capacidad de disponibilidad.
En el primer afio hay una base de 8 personas al mes en los paquetes completos, la mayoria de
membresias representarian a 1 mes, seguido de la trimestral, apenas una para la semestral y
anual, por otro parte, se obtiene ingresos por los servicios individuales en este caso, 4 personas
adquieren plan nutricional y 8 la valoracion corporal, para los siguientes periodos se calcula una
proyeccion alrededor del 10%, mientras que el precio se mantiene constante y la demanda puede

ir aumentando.



Tabla 53. Proyeccion de Ingresos

Detalle Afio 1 Ajio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Valoracién Corporal $ 1.440,00 $ 1.620,00 $ 1.800,00 $ 1.980.00 $ 2.160.00

Plan nutricional § 2.880,00 $ 3.600,00 §$ 4.320,00 $ 5.040,00 $ 5.280,00
Paquete mensual $ 9.000,00 $10.800,00 $16.800,00 $19.200,00 $ 24.000,00
Paquete trimestral $ 1.600,00 §$ 1.600,00 $ 3.200,00 $ 3.200,00 $ 3.200.00
Paquete semestral § 75000 $ 750,00 $ 75000 $ 750,00 $ 750,00
Paquete Anual § 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 §$ 1.400,00
Total § 17.070,00 $19.770,00 $28.270,00 $31.570,00 $ 36.790,00

Nota. Elaboracion propia.

4.5.Proyecciones de Costos y Gastos Operacionales

Los costos operativos se conforman de varios elementos, principalmente por la mano de
obra, tanto directa como indirecta, seguido del gasto de servicios basicos para funcionar, el
dinero que se destina para el plan de marketing, el mantenimiento de los equipos, los suministros
o materiales de oficina y el descuento por la depreciacién del capital fisico.

Tabla 54. Proyeccién de Costos

Descripcion Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Aiio 5
Costos $17.216,77 $17.574,84 $17.940,45 $20.148,95 § 22.177,04
Total $17.216,77 $17.574.84 $17.940,45 $20.14895 § 22.177.04

Nota. Elaboracion propia.

Por el lado de los gastos se encuentra el pago de los permisos anuales, es decir, el de
funcionamiento por parte del municipio y el del cuerpo de bomberos, sin embargo, su valor
representa apenas una porcion de total, ya que es un requisito general del todo el gimnasio y se
paga en conjunto, se considera también el valor que se descuenta por los impuestos y la utilidad a
los trabajadores, mientras que los gastos financieros y los abonos de capital, se reflejan durante

elafio 1y2.



Tabla 55. Proyeccion de Gastos

Descripcion Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Gastos § 3.091.41 $3.163,73 $ 2.559,58 $ 2.898,13 3.695,69
Total $ 3.091.41 $ 3.163,73  § 2.559,58 $ 2.898,13 3.695,69
Nota. Elaboracion propia.

4.6.Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

Tabla 56. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado
Descripcion Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3. Afio 4 Afio §
Total de Ventas $ 17.070,00 $ 19.770,00 $ 28.270,00 $ 31.570,00 $ 36.790,00
Venta de servicio individual $ 432000 $ 522000 $ 6.120,00 $ 7.020,00 7.440.00
Venta de servicios completos § 12.750,00 $ 14.550,00 % 22.150,00 $ 24.550,00 $ 29.350,00
Costos
Costos Directos $ 8.440,07 $ 862322 § 881035 $ 10.836,72 S 12.678,97
M.O.D. § 8440,07 $ 862322 $ 881035 $ 10.83672 $ 12.678.97
Utilidad Bruta $ 862993 § 11.146,78 $ 19.459,65 $ 20.733,28 $ 24.111,03
Costos Indirectos $ 8776770 $ 895162 $ 9.130,10 $ 9312,23 $ 9.498,07
Gasto operativo $ 662,52 $ 672,33 $ 682,28 § 692,37 $ 702,62
Gasto de marketing $ 914,10 $ 927,63 § 941,36 § 95529 8§ 969,43
Materiales de oficina b 76,92 % 78,06 § 7921 § 80,39 § 81,58
Mantenimiento de equipos $ 598,00 $ 606.85 $ 61583 § 62495 § 634,20
Mano de obra indirecta $ 652516 $§ 666676 $ 681142 § 695923 $ 7.110.25
Depreciacion y Amortizacion $ 431,47 §$ 431,47  $ 431,47 $ 173,81 % 173,81
Utilidad Operativa $ -57825 § 1.763,609 § 9.898,08 $ 11.24724 § 14.439,15
Gastos financieros $ 518,88 § 321,21 § 123,54 § - $ -
Intereses $ 518,88 % 321,21 § 123,54
Otros Gastos $ 318,00 $ 109,60 §$ 111,22 $ 112,87 % 114,54
Gastos de Permisos $ 108,00 § 109,60 8§ 111,22 § 112,87  § 114,54
Adecuacion del local $ 210,00
Utilidad antes de impuestos § -141512 § 13328 §$§ 9.663,32 $ 11.13437 $ 14.324,62
Impuestos y Trabajadores  25% 3 333,22 241583 § 278359 § 3.581,15
Utilidad Neta $ -141512 § 999,66 $ 724749 § 8350,78 § 10.743,46

Nota. Elaboracion propia.



4.7.Balance General Proyectado

Tabla 57. Balance General Proyectado

Descripcién Preoperativo Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5

Activos Corrientes $ 2806446 $ 422,55 $§ 18539 §$ 6.196,04 $14.718,96  $25.636,23
Fondos Disponibles $ 286446 § 422,55 § 18539 § 6.196,04 $14.718,96  $25.636,23
Activos Fijos $ 2.838,59 $ 2.407,12 $ 1.975,64 $ 1.544,17 S 1.370,36  $ 1.196,55
M4équinas y equipos § 85860 § 85860 $ 858,60 $ 85860 $ 858,60 $ 858,60
Muebles y Enseres § 590,00 $ 590,00 $§ 590,00 $ 590,00 $ 590,00 $ 590,00
Equipo de Computacion ~ $ 914,99 $ 91499 § 91499 § 91499 $§ 91499 $ 914,99
Equipos de Oficina $§ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 47500 $ 475,00
Depreciacion Acumulada $ 43147 § -862,95 $-1.29442 $-1.468.23 $-1.642,04
Activos No Corrientes $ 31800 § 10960 S$§ 111,22 § 112,87 $ 11454 § 114,54
Adecuaciones del local $ 210,00

Permisos Anuales $ 10800 $ 109,60 $ 111,22 § 11287 $ 11454 $ 114,54
Total Activos $ 6.021,05 $ 293927 § 2.272,26 $ 7.853,08 $16.203,86 $26.947,32
Pasivo Corriente $ - $ 1.666,67 $ 1.666,67 $ - 3 - $ -
Porcién Deuda $ - $ 1.666,67 $ 1.666,67 $ - $ -
Pasivo No Corriente $ 5.000,00 $ 1.666,67 § - 8 - $ - S -
Deuda a Largo Plazo $ 5.000,00 §$ 1.666,67 $ -

Total Pasivos $ 5.000,00 $ 3.333,33 § 1.666,67 $ - 5 - $ -
Patrimonio

Aporte Futuras CAP $ 1.021,05 $ 1.021,05 §$ 1.021,05 § 1.021,05 $ 1.021,05 $ 1.021,05
Resultado Acumulado $-1.41512 § -41546 § 6.832,03 $15.182,80
Resultado del gjercicio $-141512 % 999,66 $ 7.247,49 $ 8350,78  $10.743.46
Total Patrimonio $ 1.021,05 § -394,07 S$§ 60559 § 7.853,08 $16.203,86  $26.947,32
Total Pasivo y

Patrimonio $ 6.021,05 $ 2.939,27 $ 2.272,26 §$ 7.853,08 $16.203,86 $26.947,32

Nota. Elaboracion propia.



Capitulo 5. Estudio Financiero

S.1.Evaluacion financiera

La evaluacion financiera se aplica en un proyecto de inversion para conocer si dicho

proyecto logra obtener utilidad, segiin como menciona Aponte, Mufioz, y Alzate (2017),

dependiendo si genera riqueza o no, se pueden tomar decisiones sobre la ejecucion de este, por lo

tanto, se determinar si es necesario hacer una reduccion en costos, gastos, si se debe continuar o

incluso si se debe invertir un poco més en el presupuesto.

5.1.1. Ratios financieros y punto de equilibrio

Tabla 58. Ratios Financieros

Indicador Aiio 1 Afio 5
Razoén Corriente 25%

Endeudamiento 113% 0%
Cobertura de intereses -111%

Margen bruto -0,86% 40%
Margen Neto -8% 29%
ROA -48% 40%
ROE 359% 40%

Nota. Elaboracion propia

Tabla 59. Punto de Equilibrio

Ventas totales anuales
Costo variable total anual
Margen de contribucion total

Margen de contribucién porcentual

$ 17.070,00
5 739,20
$ 16.330,80

95,67%

Punto de equilibrio en délares

Punto de Equilibrio en unidades combinadas

$ 17.674,17

217

Nota. Elaboracion propia.



5.1.2. Flujos de Fondos del Proyecto

Tabla 60. Flujo de Fondos Proyectados

Descripcion Preoperativo Aifio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Aifio 5
Ingresos Operacionales $17.070,00 $ 19.770,00 $ 28.270,00 $ 31.570,00 $ 36.790,00
Venta de Servicios $17.070,00 $ 19.770,00 $ 28.270,00 $ 31.570,00 $ 36.790,00
Egresos Operacionales $17.216,77 $ 17.574,84 $ 17.940,45 $ 20.148,95 $ 22.177,04
Costos Directos $ 8440,07 $ 8.62322 $ 8810,35 $ 10.836,72 $ 12.678,97
M.O.D. § 8.440,07 $ 862322 $ 881035 $ 10.836,72 $ 12.678,97
Costos Indirectos $ 8776,70 § 8.951,62 S$ 9.130,10 $ 931223 $ 9.498,07
Gasto operativo $ 66252 $ 67233 $ 68228 § 69237 $ 702,62
Gasto de marketing $ 914,10 $§ 92763 $ 941,36 $ 95529 $ 969,43
Materiales de oficina $ 76,92 § 78,06 $ 7921 % 80,39 § 81,58
Mano de obra indirecta $ 652516 § 6.666,76 § 681142 §$ 695923 $§ 7.110,25
Mantenimiento de equipos $ 59800 $ 60685 $§ 61583 § 62495 § 634,20
Flujo Operacional $ -146,77 $ 2.19516 S 10.329,55 $ 11.421,05 $ 14.612,96
Ingresos No Operacionales § 6.021,05 $ - $ - 3 - $ - $ -
Aporte Propio $§ 1.021,05

Préstamo a Largo Plazo $ 5.000,00

Egresos No Operacionales  § 3.156,59 § 2.295,14 $§ 2.432,32 § 431890 $ 2.898,13 § 3.695,69
Abonos de Capital $ 1.666,67 $ 166667 $ 1.666,67

Gastos Financieros $ 51888 §% 321,21 § 123,54

Maquinas y Equipos § 858,60

Muebles y Enseres $ 590,00

Equipo de Computacion $ 914,99

Equipos de Oficina $ 47500

Adecuaciones del local $ 210,00

Permisos Anuales $§ 10800 $ 10960 $ 11122 § 112,87 $ 11454 § 114,54
Impuestos y Trabajadores $ - $ 33322 § 241583 § 278359 $ 3.581,15
Flujo No Operacional $ 2.804,46 $-2.295,14 § -2.432,32 § -431890 S -2.898,13 S -3.695,69
Flujo Neto Generado $ 2.864,46 $-2.44191 § -237,16 $ 6.010,65 $ 8.522,92 $ 10.917,27
Saldo Inicial de Caja b - $ 286446 S 422,55 $§ 18539 $§ 6.196,04 $ 14.718,96
Salda Final de Caja $ 280440 § 422,55 § 18539 §$§ 6.196,04 $ 14.718,96 $ 25.636,23

Nota. Elaboracion propia.



5.1.3. Costo promedio ponderado de capital (WACC)

EI WACC (Weighetd Average Cost of Capital), se traduce como el costo promedio

ponderado de capital, y seglin como sefiala Farhat (2016), este es el valor promedio de los

recursos que utiliza el proyecto, es decir, que es la parte que se considera entre la deuda y su

patrimonio, que previamente se utiliza para cubrir financieramente sus activos, conformado la

estructura financiera. El resultado del calculo indica que, cuando se genera un alto indice el

proyecto se mantiene por fuentes de financiamiento altamente costosas, por ende, refleja un

mayor riesgo, a diferencia de un porcentaje menor el cual significa que existe posibilidad de

aumentar su rentabilidad.

Tabla 61. WACC

Proporcion de Capital Propio 16,96%
Costo del Capital Propio 10,00%
Proporcion de la Deuda 83,04%
Costo de la Deuda 11,86%
WACC 9,9%

Nota. Elaboracion propia.

5.1.4. Evaluacién Financiera del proyecto (VAN, TIR, PAY BACK)

Tabla 62. Evaluacién Financiera

Concepto Evaluacién Preoperativo Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Flujo Neto

Flujo Anual -6.021,05 -2.441.91 -237,16 6.010,65 8.522,92 10.917,27
TIR del

Inversionista 32,6%

Flujo Descontado 30,0% -6.021,05 -1.878,39 -322,76 10.916,01 18.462,69 26.589,78
VAN 47.746,28

P/R Afio 3 -6.021,05 -7.899,45 -8.222,20 2.693,81 21.156,50 47.746,28
C/B 8,9

Nota. Elaboracion propia.



5.1.5. Andlisis de sensibilidad o escenarios

Tabla 63. Analisis de Sensibilidad

Escenario VAN TIR C/B P/R
Pesimista  $ 20.862,62 1481% $ 4,46 Afio 4
Moderado $ 47.746,28 32,60% $ 8,93 Afio 3
Optimista  § 74.629,95 43,55% $ 13,39 Afio 3

Nota. Elaboracion propia.

5.1.6. Andlisis e interpretacién de los resultados de la evaluacion financiera

Liquidez

Analizar la liquidez de la empresa, permite saber con qué capacidad el proyecto cuenta
para pagar sus obligaciones a corto plazo con sus activos y recursos que tiene. Si el resultado es
mayor a uno, los activos corrientes superan las deudas en corto plazo, por lo contrario, no lo gra
cubrirlos. El resultado de la razén corriente es de 25% para el afio 1, indica que sus activos
corrientes son mayores que sus pasivos corrientes, es decir que, por cada délar de deuda a corto
plazo, quedan 25 centavos después de cubrir sus obligaciones.

Apalancamiento

El proyecto tiene un nivel de endeudamiento de 113%, es decir que. por cada délar en el
activo, existe $1,13 de deudas, por lo tanto, a estructura de capital se encuentra con un alto
apalancamiento, porque las obligaciones financieras son mayores que sus activos. Por otro lado,
resulté en -111% la cobertura de los intereses, indicando que el proyecto no genera utilidad en el
afio 1. Lo que conlleva a intervenir principalmente en las ventas, para generar mayor ingreso y
evitar requerir a financiamiento propio adicional. Sin embargo, para el afio 5 no aplica el

apalancamiento, ya que la inversion no mantiene endeudamiento a largo plazo.



ROE

La rentabilidad sobre el patrimonio mide cuénto es el beneficio neto que se logra generar
del proyecto, relacionado al capital propio que se aporté. En el afio 1 se obtuvo un resultado de
359%., aun asi, no significa que refleje rentabilidad real, por lo contrario, se debe a que la
estructura patrimonial es negativa, ya que la utilidad neta fue de -1.415,12 Y -394,07 de
patrimonio total, siendo una advertencia sobre el riesgo financiero. Los calculos arrojan un 40%
para el afio 5, es decir que, por cada ddlar de patrimonio se logra generar 0,40 centavos de
utilidad neta, por ende, el proyecto llega a equilibrar una rentabilidad en cuanto a su capacidad
de cumplir con sus obligaciones, indica que disminuye la dependencia del endeudamiento para la
generacion de beneficios.

ROA

La rentabilidad sobre activos mide la capacidad que tiene la empresa para generar
utilidades en relacion a sus activos. Para el primer afio resulté en -48%. esto significa que por
cada ddlar que se invierte en los activos, se pierden 48 centavos, por motivos de que los activos
no generan rentabilidad durante ese periodo, lo cual puede generarse por los costos fijos que no
se pueden cubrir con las ventas. A pesar de ello, para el afio 5, se proyecta un ROA de 40%,
donde por cada délar en los activos, se gana 40 centavos, siendo este un alto nivel de
rentabilidad. Debido a que, al pasar los afios no se han aumentado los activos, pero si se
incrementan los ingresos, lo cual indica también que los activos bajan y puede estar
descapitalizando el proyecto.

Punto de Equilibrio

De acuerdo a los caleulos del punto de equilibrio se obtuvo que el proyecto necesita

generar ingresos de $17.674,17 lo que equivale alrededor de 217 servicios, para poder cumplir



con el pago de los costos tanto fijos, como variables en donde no provoque pérdidas ni
ganancias. Lo cual sugiere la aplicacion de estrategias de ventas, para atraer mas clientes a los
servicios personalizados.

ElI WACC

El resultado de WACC es de 9,9%. indica el rendimiento que el inversionista espera
obtener para poder cubrir la deuda y capital propio, este coeficiente refleja un costo de
financiamiento con un nivel moderado.

VAN, TIR, PAYBACK

En el escenario base, se tiene un VAN de $47.746,28, una TIR A 32.60% y un costo
beneficio de $8.93, teniendo una recuperacion de la inversion en el tercer afio. Se deduce que
tiene un desempefio consistente, genera rentabilidad con una proyeccion realista.

Desde una perspectiva pesimista, el VAN es de $20.862,62, TIR de 14.81% con un costo
beneficio de $4,46 y se recupera el cuarto afio, siendo un escenario desfavorable a pesar de que,
si supera €1 9,9% de costo del capital, este implica una recuperacién mas tardia y menos margen
con respecto al beneficio.

Por ultimo, el escenario optimista refleja un VAN de $74.629.,95, una TIR de 43,55%, su
costo beneficio de $13,39 y se recupera en el afio 3, al igual que el escenario base, a diferencia
que, este representa un mayor aprovechamiento de los recursos para ampliar su capacidad y

generar un margen de beneficio mas elevado.



5.2.Evaluacion econémica

5.2.1. Flujos de fondos economico del Proyecto

Tabla 64. Flujo de Econémico

Descripcion Preoperativo Aifio 1 Afio 2 Aifio 3 Afio 4 Aiio 5
Ingresos Operacionales $17.070,00 $ 19.770,00 §28.270,00 $31.570,00 $ 36.790,00
Venta de Servicios

Personalizados $17.070,00 §$19.770,00 $28.270,00 $31.570,00 $ 36.790,00
Egresos Operacionales $17.216,77 $17.574,84 §$17.940,45 $20.148,95 $22.177,04
Costos Directos $ 8.440,07 § 8.623,22 $ 8.810,35 $10.836,72 $12.678,97
M.O.D. $ 8.440,07 §$ 8.623,22 $ 8.810,35 $10.836,72 $12.678,97
Costos Indirectos $ 8.776,70 % 8.951,62 $ 9.130,10 $ 9.312,23 §$ 9.498,07
Gasto operativo § 662,52 § 67233 $§ 68228 § 692,37 $§ 702,62
Gasto de marketing $ 91410 $ 92763 $ 941,36 § 95529 § 969,43
Materiales de oficina $ 76,92 § 78,06 $ 7921 §$ 80,39 § 81,58
Mano de obra indirecta $ 6.525,16 $ 6.666.76 $ 6.811,42 $ 6.959.23 §$ 7.110,25
Mantenimiento de equipos $ 598,00 $ 60685 $ 61583 $§ 62495 $ 634,20
Flujo Operacional $ -146,77 § 2.195,16 $10.329,55 $11.421,05 $ 14.612,96
Ingresos No Operacionales $ 6.021,05 $ - $ - $ - $ - $ -
Aporte Propio $ 6.021,05

Egresos No Operacionales $ 315659 § 109,60 $ 478,41 $ 2.559,58 § 2.898,13 $ 3.695,69
Méquinas y Equipos $ 858,60

Muebles y Enseres by 590,00

Equipo de Computacion A 914,99

Equipos de Oficina $ 475,00

Adecuaciones del local $ 210,00

Permisos Anuales 3 108,00 & 109,60 §$ 111,22 $ 112,87 $ 11454 $ 114,54
Impuestos y Trabajadores A - § 367,19 § 2.446,71 $ 2.783.59 $ 3.581,15
Flujo No Operacional § 286446 $ -109.60 S$ -478,41 §-2.559,58 $-2.898,13 §-3.695,69
Flujo Neto Generado § 286446 $ -256,37 § 1.716,75 $ 7.769,97 $ 8.522,92 $10.917,27
Saldo Inicial de Caja $ - $ 2.864,46 $ 2.608,09 $ 4.324.84 §$12.094.81 $20.617,72
Salda Final de Caja $ 2.804,46 $ 2.608,09 $ 4.324,84 $12.094,81 $20.617,72 $ 31.535,00

Nota. Elaboracion propia.



5.2.2. Evaluacion econémica del proyecto (VAN, TIR, PAY BACK)
Tabla 65. Evaluacién Econdomica
Concepto Evaluacion  Preoperativo Aifio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
Flujo Neto
Flujo Anual -6.021,05 -256,37 1.750,72 7.800,86 8.522,92 10.917,27
TIR del
Inversionista 50,1%
Flujo Descontado 30,0% -6.021,05 -197,21 2.382.,64 14.167,23 18.462,69  26.589,78
VAN 55.384,08
P/R Adiio 2 -6.021,05 -6.218,26 -3.835,62 10.331,61 28.794,30 55.384,08
C/B 10,2
Nota. Elaboracién propia.
5.2.3. Andlisis de sensibilidad y/o escenarios
Tabla 66. Sensibilidad Econdomica
Escenario VAN TIR C/B P/R
Pesimista $ 24.681,51 24,83% 5,10 Afio 3
Moderado $ 55.384,08 50,13% 10,20 Afio 3
Optimista $§ 86.086,65 67,82% 15,30 Afio 3

Nota. Elaboracion propia.

5.2.4. Anadlisis e interpretacion de los resultados de la evaluacion econémica

En la evaluacion econémica que se realiza sin financiamiento externo, el VAN del

escenario moderado es de $55.384,02, refleja una TIR de 50,13% con un costo beneficio de

$10,20 con un periodo de recuperacion en el afio 3, siendo un proyecto atractivo, entre riesgo y

ganancia. En este andlisis de sensibilidad el P/R del escenario pesimista se da en el tercer afio, a

diferencia de cuando se financia con crédito al banco, que su recuperacion es mas lenta.

escenarios manteniendo un margen alto.

Si se realiza la inversion solo con aporte propio, el proyecto es rentable en todos sus



5.3.Evaluaciéon ambiental
3.3.1. Estudio de impacto ambiental

Impactos Ambientales Negativos

Alto consumo de energia eléctrica

El servicio personalizado hace uso constante de las laptops que necesitan de carga, tanto
el nutricionista, como el entrenador, al momento que realiza las evaluaciones fisicas. Por otra
parte, el gimnasio necesita de algunos equipos eléctricos que los incluye en sus servicios, como
caminadoras, bicicletas estéticas y escaladores, mientras que para operar en las areas de
recepcion cuenta con un sistema biométrico para el acceso y registro de clientes, en las oficinas
de valoracion fisica y nutricidn, se mantienen climatizados haciendo uso de aires acondicionados
alrededor de 4 horas diarias, asi mismo, se necesita del sistema de iluminacion y de ventilacion,
lo cual puede producir una alta demanda energética, por otro lado, se realiza limpieza en las
areas de ejercicio con aspiradora para un mayor alcance. A pesar de que la energia en Ecuador no
proviene de combustibles fosiles, cabe mencionar que las represas hidroeléctricas conllevan
costos medioambientales y sociales, debido a que para su construccién se ha hecho una
deforestacion, alteran habitats y disminuye la biodiversidad o provoca desplazamiento de grupos
étnicos, por ende, se deberia reducir el consumo masivo.

Contaminacion por residuos solidos

El gimnasio suele abastecerse de productos de hidratacion para la venta, de tal manera,
obtener otra fuente de ingresos adicional, sin embargo, en su mayoria contienen envases y
envoltorio plasticos, a pesar de que el gimnasio cuenta con contenedores para botellas plasticas,
las cuales son retiradas por una persona recicladora, se venden al menos 200 bebidas a la semana

incluyendo agua, la cual puede tener alternativas para no generar pléstico.



Mayor uso de agua

El gimnasio incluye duchas y bafios para ofrecer un servicio completo y cémo para los
clientes, se realiza limpieza principalmente en los bafios y se limpia el suelo de las oficinas a
diario, estas actividades en conjunto conllevan un elevado consumo de agua.

Contaminacion acustica

La mayoria de las personas entrenan con misica por motivacion o concentracién y el
gimnasio cuenta con aquello, tiene altavoces distribuidos en 4 areas, por otro lado, las clases
grupales de bailo terapia son las mas ruidosas. El gimnasio puede generar molestias para sus
vecinos durante el dia, a pesar de que se encuentra ubicado en la Flavio Reyes y esta zona es
bastante visitada en las noches, por lo que se ha normalizado la contaminacién acustica, ya que
es un entrono que genera gran cantidad de ruido por restaurantes, discotecas, bares, karaokes,
entre otros.

Aumento del trifico urbano

El estacionamiento del gimnasio suele llenarse por completo es horas de alta afluencia, ya
sean por motos o carros, la movilizacién de los clientes aumenta el transito vehicular. lo cual
incrementa la emision de gases.

Impactos Ambientales Positivos

Promueve un estilo de vida mds saludable

Cada uno de los servicios que ofrece el gimnasio ayuda a disminuir enfermedades
cronicas, ya que fomenta principalmente la actividad fisica, acompafiado de una nutricion
adecuada para cada cliente y més atn, con la implementacion del servicio personalizado. Por

ende, contrarresta el colapso en el sistema de salud publica, esto conlleva a reducir el uso de



recursos en los hospitales, asi mismo, sobre el consumo de farmacos, a su vez, contribuye a una
menor generacion de desechos quimicos y médicos.

Fomento de la economia circular

Con respecto a los planes nutricionales, el profesional en este campo, constantemente
recomendard a los clientes, priorizar cada vez mas el consumo local de alimentos orgénicos y
para el tema de los suplementos, estos deben ser seleccionados entre los que se han producido de
una manera mas natural y dentro en la regién. Lo que puede crear cadenas de valor sostenibles,
que generen una menor huella ambiental incluso por la reduccion del uso de transporte,
5.3.2. Plan de manejo ambiental

Desarrollar una evaluacion de impacto ambiental

Previo a la aplicacion del proyecto de la ampliacion de servicios personalizados, realizar
una evaluacion de impacto ambiental, de tal manera, que disminuya los efectos negativos,
considerando una planificacion, presupuesto y sus beneficios.

Optar por el uso de energias limpias

Siendo parte de una accion del gimnasio en general, contratar proveedores de energias
limpias, como son los paneles solares, ademas de adoptar practicas para hacer uso eficiente de
energia.

Usar tecnologias ecoeficientes

Cambiar sus instalaciones de luces por sistemas de iluminacion LED, ventilacién natural
y tratar de ir implementando paneles solares, lo cual mejora también la imagen del gimnasio, se

puede convertir en modelo de sostenibilidad para la competencia en Manta.



Politica de disminucion de residuos

Incentivar a los clientes en hacer uso de botellas reutilizables, implementar un
dispensador de agua y cobrar por rellenar, sustituyendo la compra de botellas personales
desechables, por bidones con agua de alta calidad y de esta manera se contintia obteniendo
ingresos sin necesidad de contaminar con residuos pldsticos.

Promover la separacion de residuos con contenedores clasificados por color y letreros.

Movilidad sostenible

Incentivar a los clientes que hacen uso de bicicleta para llegar al gimnasio, d4andoles
beneficios como dias adicionales al gimnasio en general o regarles algin servicio de valoracion

corporal.

CONCLUSIONES

Este estudio revela que la idea de proyecto enfocada en la ampliacién del servicio para
mejorar ¢l estilo de vida y potenciar el rendimiento fisico de las personas en la ciudad de Manta,
tiene una aceptacion del 65% de acuerdo a la encuesta aplicada a la poblacién de quicnes
realizan ejercicios fisicos o practican deportes, en donde realmente los servicios mayormente
solicitados se basan en el plan nutricional, la valoracion corporal y el acompafiamiento en los
entrenamientos.

Los resultados del estudio financiero reflejan un Valor Actual Neto de $47.746,28, lo cual
es positivo en relacion a las utilidades netas del proyecto, consigo también se aumenta el
patrimonio y destaca mas su viabilidad financiera. La Tasa Interna de Retorno es de 32.60%.
expresa que el proyecto si supera la rentabilidad minima que se espera el inversionista, tomando

en cuenta los ingresos y egresos sin considerar el financiamiento externo.



El costo beneficio es de 8.9, es decir que, por cada dolar que se invierte, se generan $8,90
de beneficios superando los costos, sin embargo, el periodo de recuperacion se de en el tercer
afio, lo cual se da principalmente por mantener una capacidad de atencién maxima de 8 personas
al dia en los servicios personalizados y por la fijacion de precios que son aceptables y accesibles
en el mercado.

En conclusion, la ampliacion del servicio personalizado es rentable ya que se logra
recuperar la inversion, a pesar de que no se da de manera inmediata, sino en un rango razonable,
genera un margen financiero suficiente para poder llevar a cabo las operaciones del servicio de
manera sostenida en el tiempo. Este proyecto es aplicable como punto clave para volver mas
atractivo a Power House, lo convierte en uno de los favoritos de Manta y aumenta atin mas su
reconocimiento.

RECOMENDACIONES

Se aconseja ejecutar el proyecto en un plazo previsto, en donde el inversionista cuente
con mayor capital propio, de tal manera, reducir el riesgo de no tener capacidad de cubrir los
gastos financieros o de los intereses, ya que, de igual forma, en la evaluacién econémica resulta
ser rentable, con una recuperacion en el tercer afio en todos los escenarios.

Mantener un seguimiento en el rea operativa, principalmente en verificar que ¢l horario
de atencion est¢ totalmente cubierto, con atencidn de la més alta calidad, ya que el salario de la
mano de obra directa, es decir, del entrenador y nutricionista, representa un alto porcentaje en los
costos. De no ser asi, puede existir una ineficiencia operativa, por cubrir una menor demanda.

Se sugiere mantener una gestion de marketing para atraer nuevos clientes, por medio de

la inversion en publicidad con mayor frecuencia en el primer afio. Adicional a esto, se propone



hacer visitas a escuelas deportivas y centros recreativos con el objetivo de hacer un convenio
entre marcas, como una de las estrategias para lograr una tasa de clientes fidelizados.

Monitorear de manera periédica los indicadores financieros, como es la TIR, VAN y el
C/B, ya que pueden surgir valores reales mientras se ejecute el proyecto, esto permite planificar
alternativas de cambios estratégicos, como el ajuste de precios para promociones o incluso si
aplica un financiamiento por aumento del presupuesto.

Se recomienda contar con un plan de contingencia, en el que se establezca un monto de
reserva para poder mitigar los impactos que puede causar alguna adversidad, como el incremento

de costos o bajos ingresos por disminucion en la demanda.
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