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RESUMEN

Este proyecto formula un plan de desarrollo empresarial para el “Power Gym”,
ubicado en el municipio de Tulua (Valle del Cauca), soportado tanto teérica como
conceptualmente, mediante elementos de la teoria y establecidos por autores que
hacen referencia directa sobre el tema investigado.

Se consideran aspectos como un disefio metodoldgico aplicable, el
direccionamiento estratégico de la empresa con el fin de establecer las condiciones
Optimas de funcionamiento, en primer lugar se hizo un estudio de mercado para
determinar las necesidades del cliente a través de una encuesta encontrando que
hay un gran porcentaje de clientes potenciales, en su mayoria estan entre los 15y
35 afios, con un estrato socioeconémico entre 2 y 3. Con respecto a la competencia
directa se tiene 3 grandes gimnasios Body Tech, Gimnasio Ochoa y Maslin Gym.

Con respecto al estudio técnico, se hizo una descripcion de la instalacion y
distribucion de elementos en el establecimiento, una revision y analisis de la
normatividad dentro del contexto legal.

En cuanto al estudio financiero, se pudo establecer que para iniciar el proyecto se
necesita una inversion de $93.548.868, para compra de maquinaria y equipo, gastos
legales y para capital de trabajo, el 38.5% de la inversion sera aporte propio y el
otro 61.5% se pedira financiamiento con una entidad bancaria. En cuanto a la tasa
interna de retorno (TIR) dio como resultado 4.93% y hasta el tercer afio de
operaciones la empresa tendra utilidades.

Palabras clave: plan empresarial, mercado, administracion, plan financiero y
publicidad
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ABSTRACT

This project formulates a business development plan for the "Power Gym", located
in the municipality of Tulua (Valle del Cauca), supported both theoretically and
conceptually, through elements of the theory and established by authors who make
direct reference on the subject investigated. .

Considered aspects such as an applicable methodological design, the strategic
direction of the company in order to establish optimal operating conditions, first a
market study was made to determine the needs of the client through a survey finding
that there is a a large percentage of potential clients, most of them are between 15
and 35 years old, with a socioeconomic stratum between 2 and 3. With respect to
direct competition, there are 3 large gymnasiums Body Tech, Gym Ochoa and
Maslin Gym.

With respect to the technical study, a description was made of the installation and
distribution of elements in the establishment, a review and analysis of the regulations
within the legal context.

Regarding the financial study, it was established that to start the project an
investment of $ 93,548,868 is needed, for the purchase of machinery and equipment,
legal expenses and for working capital, 38.5% of the investment will be their own
contribution and the other 61.5% financing will be requested with a bank. Regarding
the internal rate of return (TIR) it resulted in 4.93% and until the third year of
operations the company will have profits of $ 9,011,403

Keywords: fitness, health, gym, business plan, market, administration,
financial plan
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INTRODUCCION

El presente Plan de Empresa consiste en la creacion de un gimnasio en el municipio
de Tulua-Valle del Cauca. La idea de la creacién de este tipo de negocio surge del
interés creciente de la sociedad de mejorar tanto la salud como su apariencia fisica.
Hoy en dia, la poblacion se preocupa cada vez mas de su estado fisico,
atribuyéndole una gran importancia al hecho de mantenerse en forma.

De acuerdo con los objetivos planteados, el proyecto fue de tipo descriptivo, se
estructuraron los diferentes elementos que componen la investigacion para luego
recolectar y analizar y asi concluir con estrategias principalmente en el andlisis de
mercado.

Es por esto, que el presente trabajo recopila y presenta lineamientos basicos para
el plan de negocio del gimnasio “Power Gym”, resaltando la importancia de
realizarlo; el mismo comprende cinco capitulos en los que se desarrolla el siguiente
contenido:

El capitulo 1, se presenta la descripcion del proyecto con el objetivo de mostrar la
justificacion, objetivos y marco tedrico que contiene conceptos fundamentales para
el Disefio Conceptual de los Costos

En el capitulo 2, el estudio de mercado, se hace una descripcion de todo lo
relacionado con el producto, el perfil del consumidor, la demanda del producto, la
oferta con las caracteristicas de los competidores, el establecimiento del precio de
venta, la distribucién y las estrategias de mercadeo.

El capitulo 3, describe el estudio técnico determinando la localizacién del proyecto,
la tecnologia apropiada para los procesos, los requerimientos de insumos, el control
de calidad y todo lo relacionado con el montaje de la planta.

El capitulo 4, se estableci6 factores organizacionales, estructura legal y la estructura
administrativa aplicable al proyecto.

En capitulo 5, muestra la inversién necesaria para el montaje de la empresa,
ingresos y egresos a cinco afos y la forma como se financiara y Posterior al
desarrollo de los capitulos 1 al 5, se presenta en el capitulo 6, las conclusiones
resultado de la observacion y capitulo 7, las recomendaciones que se consideran
necesarias para el trabajo realizado. Y finalmente se presenta la bibliografia
utilizada para reconocer el mérito de los documentos de los cuales se requirié su
consulta.



1 DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Uno de los objetivos principales de cualquier tipo de negocio es vender y en la
actualidad, existe tanta competencia que se hace cada vez mas dificil atraer
clientes; ahora bien, las pequefas y medianas empresas (PYMES), contribuyen al
desarrollo del pais, ya que son fuentes creadoras de empleo, por lo cual se debe
ser mas emprendedores e invertir en estas, pero en primer lugar es necesario
realizar un proyecto de inversién, para ver el grado de factibilidad y no generar
pérdidas econOmicas para la empresa, es decir, es importante conocer de temas
gerenciales, administrativos, de gestién, financieros, marketing, legales y salud,;
este Ultimo porque basicamente se esta tratando con el cuerpo humano de personas
quien va hacer el receptor de este servicio.

Ahora bien, segun datos de International Health, Raquet & Sportclub Associaton
(IHRSA), en América Latina ya mueve 6 mil millones de délares y llega a 65.800
gimnasios. Ha sido el propio mercado el que ha demandado progresivamente
servicios mas personalizados y mas adaptados a su medida. De hecho, cada
segmento de mercado ha encontrado un beneficio diferente o una férmula distinta
para ver satisfechas sus necesidades. Igualmente, destaca que en Colombia operan
unos 1.500 gimnasios, de los 160.000 que existen en todo el mundo.

En Colombia es dificil conocer su magnitud pues apenas se puede apreciar el
registro mercantil de estos establecimientos, que ademas de gimnasios incluye
canchas, polideportivos, cuadrilateros de boxeo, clubes, entre otros. Pero, segun
IHRSA EI crecimiento del sector, en el planeta, esta en niveles del 25 % anual,
incluyendo los spa y los centros de estética, por lo que Colombia va en esa ruta
mirando las cifras de crecimiento de los ingresos de Bodytech y Spinning Center
Gym. ! No hay duda de que los gimnasios, entraron ya en la rutina diaria de los
colombianos.

Actualmente, existe un estimado de que la facturacion anual de los centros
deportivos y otros establecimientos oscila entre 500.000 y 550.000 millones de
pesos y crece afios tras afio. Sin embargo, en los Ultimos afios la poblacion
Colombiana ha despertado interés por el estilo deportivo fithess el cual ha facturado
aproximadamente US$ 222 millones al afio.?

1 EL COLOMBIANO. La impresionante cifra que mueven los gimnasios en Colombia. [recuperado el 13 enero 2017]
enhttp://www.elcolombiano.com/negocios/empresas/negocio-de-los-gimnasios-en-colombia-1Y8010648

2 Ibid.
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Por otro lado, segun la investigacion realizada por la revista Health And
FitnessJournal 2016 — 2017, las tendencias que marcaran el mercado fitness son:

Entrenamiento con el propio peso corporal

Entrenamientos breves de alta intensidad

Entrenamientos de fuerza

Entrenamiento personal

Aptitud funcional para mejorar el equilibrio y la facilidad en la vida diaria
Ejercicios para pérdida de peso

Por esta razén, cada vez mas gente acude a los gimnasios para realizar rutinas de
ejercicios de forma regular y encontrarse cada vez mas en forma. Los gimnasios
suelen tener unas instalaciones con los modelos mas recientes de maquinas con
los que poder llevar a cabo los ejercicios.

No existen datos estadisticos sobre la cantidad de usuarios y cantidad de gimnasios
en el Valle del Cauca y el municipio de Tulua, pero se puede decir teniendo en
cuenta los datos anteriores que en Colombia representa una oportunidad de negocio
como la creacion de un gimnasio que contenga actividades como (cardiovascular y
muscular, tales como pesas, mancuerdas y otros aparatos).

Considerando lo anteriormente mencionado, el plan de negocios justificara las
metas sobre el futuro que se fije en la creacion de un gimnasio en el municipio de
Tulud, tales la participacién de la empresa como el incremento en el tamafio de la
misma, explicando y sustentando el razonamiento con investigacion convincente y
beneficiosa. Asimismo, proveera una perspectiva general del mercado y de las
exigencias de la empresa tales como: desarrollo sostenible, producto, servicio y en
si su propio crecimiento.®

1.1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA.
¢“Power Gym” como empresa dedicada al desarrollo y mantenimiento fisico, de

acuerdo con las exigencias del mercado sera una empresa factible en el municipio
de Tulua?

1.2. JUSTIFICACION

Desde el punto de vista tedrico la investigacion se justifica puesto que busco
adelantar aqui, aplicar las diferentes teorias administrativas como apoyo al estudio
de factibilidad y conceptos basicos de mercadeo, producciéon, finanzas, clima

3 Douglas Alberto Paz Valencia. Estudio de factibilidad para la creacion del centro de acondicionamiento fisico terapéutico
"inmotion la revolucion fitness". 2016.
http://repository.ucc.edu.co/bitstream/ucc/321/1/ESTUDIO%20DE%20FACTIBILIDAD%20INMOTION.pdf
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organizacional, costos y presupuestos, evaluacion de proyectos, entre otros que
permitiera establecer el disefio de un estudio de factibilidad para crear el gimnasio
Power Gym, obteniendo al final, un diagnostico que permitié definir la factibilidad,
de manera que se pueda llevar al mercado la posibilidad de prestar un servicio,
dirigido especialmente a la poblacion que practica o que le gustaria practicar este
técnica de entrenamiento, especialmente en la ciudad de Tulua Valle del Cauca,
gue es hacia donde inicialmente se dirige el proyecto.

Desde el punto de vista metodoldgico, se necesité para el alcance de los objetivos
de ésta investigacion técnicas estadisticas, como el disefio estratégico de
encuestas en donde busco analizar la aceptacion de la idea de negocio, teniendo
en cuenta que se deben conocer las necesidades y gustos de las clientes para
determinar cuales deben ser las caracteristicas de los servicios a ofrecer.

Finalmente la investigacion propuesta se justifica desde el punto de vista practico
ya que se pretendio conocer la factibilidad de crear un gimnasio, a potenciar el
desarrollo de los practicantes de esta disciplina en el municipio de Tulua Valle. De
igual manera, el proyecto permitido la aplicacion de los conceptos académicos
adquiridos durante la carrera con respecto a enfoques de mercado, procesos,
estudio de factibilidad, plan estratégico entre otros.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo general. Disefiar un plan de negocio para la creacion y promocion
de “Power Gym” en el municipio de Tulué.

1.3.2. Objetivos especificos.

e Realizar un analisis de mercado que permita obtener la informacion especifica
sobre los clientes actuales y potenciales, la competencia, el precio de mercado, y
los medios de publicidad y promocién del servicio que se ofrece

e Elaborar un andlisis técnico, administrativo y legal para precisar la posibilidad
de lograr el servicio, cantidad y calidad, costo requerido e identificar los procesos
productivos, proveedores de materia prima equipos tecnologia y recurso humano.

e Elaborar un analisis econdémico y financiero para determinar las necesidades de
inversion, los ingresos, los costos, la utilidad y punto de equilibrio.

17



1.4. MARCO REFERENCIAL

1.4.1. Marco contextual.

El proyecto se desarrollara en el municipio de Tulua, Teniendo en cuenta los
factores determinantes el gimnasio Power Gym (Ver Figura 1).

Figura 1. Microlocalizacion

Fuente: Google maps

El municipio de Tulug, tiene una extension total de 818 kildmetros cuadrados, el
municipio limita por el oriente con el municipio de Sevilla y el departamento del
Tolima; por el occidente con el rio Cauca y el municipio de Riofrio. Por el norte con
los municipios de Andalucia y Bugalagrande y por el sur con los municipios de Buga
y San Pedro.

Su ubicacion estratégica hace de Tulua un cruce de caminos, ubicada en la zona
centro del departamento, a una distancia de 350 kilometros de Bogot4, la capital de
la republica; a 102 kilbmetros de Santiago de Cali la capital de nuestro
departamento; a 228 kildmetros del Puerto de Buenaventura y a 24 Kilometros de
la ciudad de Guadalajara de Buga, la tierra del Sefor de Los Milagros.
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Su influencia socioeconémica se extiende sobre un numero representativo de
municipios vecinos, siendo considerada como una ciudad Region a la que acude
una poblacién flotante que asciende a los 500 mil habitantes, provenientes
principalmente de los municipios de Andalucia, Bolivar, Bugalagrande, Riofrio,
Roldanillo, San Pedro, Sevilla, Trujillo y Zarzal entre otras, quienes ven en esta
ciudad un ejemplo de desarrollo y dinamismo comercial.

Al igual que el resto del Valle del Cauca, las actividades agricolas de Tulua
dependen de los cultivos permanentes, sobresaliendo la cafia de azicar con el 85%
del &rea sembrada. Como centro agricola del Valle del Cauca, el municipio de Tulua
cuenta con una variedad de climas, desde los 10 oC en la zona cordillerana en
donde existe una gran reserva natural como lo es el Paramo de Las Hermosas,
hasta los 27 oC y 28 oC en la zona plana.

Tulué se convierte asi en epicentro regional, comercial, industrial y prestador de
servicios de excelente calidad; su estructura vial y de transporte le permite influir
sobre una amplia zona en su entorno.

Respecto a la Economia del municipio, podemos decir que esta representada
principalmente por la agricultura, la ganaderia, el comercio, la prestacion de
servicios y el impulso actual del sector de prestadores de servicios en salud,
teniendo un gran repunte en los Ultimos cinco afos y permitiendo posicionar a Tulué
dentro del panorama regional y a nivel del suroccidente colombiano, como una
ciudad prestadora de servicios en salud con un alto nivel*.

1.4.2. Marco de antecedentes. Para la realizacion del proyecto de grado se tomo
como referencia, el plan de negocios para la creacion y promocion de Olimpo Gym
en la cdla. La Florida de la ciudad de Guayaquil, elaborado por Maria Fernanda
Moya, trabajo previo para la obtencién del titulo de Licenciado En Publicidad Y
Mercadotecnia.

El presente proyecto plantea analizar la situacion actual y la puesta en marcha de
OLIMPO GYM, desarrollado con la finalidad de satisfacer un nicho de mercado
demandante de los servicios propios de un gimnasio y las nuevas tendencias
deportivas que son requeridas por los usuarios.

El estudio de mercado demostré que un aproximado de 54.158 personas en las que
se incluyen los habitantes del sector meta y habitantes de los sectores cercanos,
podrian demandar de los servicios de un gimnasio. De esa cantidad el gimnasio
captara un 5% (2.707 personas) en relacion a la capacidad fisica de sus

4 Camara de Comercio de Tulud. Municipio de Tulud. [recuperado el 22 mayo 2018] en
http://camaratulua.org/area_influencia/tulua/
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instalaciones. El plan de marketing fue disefiado de tal manera que cumpla con los
objetivos propuestos, para hacer de OLIMPO GYM el lider de los gimnasios de esta
zona. Las estrategias de promocion se centran en captar la atencion de los
prospectos mediante muestras gratuitas de los servicios a ofrecer, que se haran el
dia del lanzamiento y posteriormente como una actividad recurrente en diferentes
periodos del afio. ® Igualmente, encontré que la inversién inicial necesaria sera
financiada en parte por dos inversionistas y otra parte por el autor del proyecto. La
evaluacion financiera en su conjunto demuestra que este proyecto es rentable para
su ejecucion.

También se tomd como referencia, el Trabajo de grado para optar por el titulo de
Magister en Administracion realizado por Andrés Felipe Otero Vergara, Plan de
Empresa: CrossFit Equilibrio. El objetivo de este proyecto de grado fue presentar
un plan de empresa con el concepto de desarrollar un gimnasio en el sur de la
ciudad de Cali. Este gimnasio formard parte del mercado, siendo un gimnasio
pequefio que genera un buen retorno financiero mientras contribuye a la salud y
bienestar de los clientes. El gimnasio sera un afiliado a la marca de CrossFit y se
llamara CrossFit Equilibrio. El resultado del estudio presentado en este plan de
empresa es positivo, mostrando un analisis financiero fuerte con unas operaciones
claras y definidas. Se concluye que la ciudad de Cali es un mercado con un vacio
grande para gimnasios de CrossFit, y que ahora seria un tiempo oportuno para
introducir este estilo de entrenamiento al sur de la ciudad.

Igualmente, servird como guia el proyecto plan de empresa de un gimnasio en el
municipio de Naquera, elaborado por Clara Maria Villanueva Roca. El presente
Plan de Empresa consiste en la creacion de un gimnasio en la poblacion de
Naquera. Se trata de un lugar que permite practicar deportes de distintos tipos y/o
hacer ejercicio en un recinto cerrado. La idea de la creacion de este tipo de negocio
surge del interés creciente de la sociedad de mejorar tanto la salud como su
apariencia fisica. Hoy en dia, la poblacion se preocupa cada vez mas de su estado
fisico, atribuyéndole una gran importancia al hecho de mantenerse en forma.

La metodologia utilizada para la realizacién de este trabajo se baso en la normativa
establecida por la Comision de Trabajos de Final de Carrera de la Facultad de
Administracién y Direccion de Empresas de la Universidad Politécnica de Valencia.
Se elaboré de manera individual y se fundamento en el andlisis y la observacion de
la informacion obtenida a través de diversas fuentes de informacion, que sirvieron
de apoyo a la hora de investigar y analizar datos, como a la hora de desarrollar la
informacion. El proyecto se financiara principalmente con recursos propios, aunque
sera necesario para obtener liquidez, pedir un préstamo a 8 afios. Por lo que a priori,
aunque pueda parecer poco rentable, serd necesario obtener los maximos clientes
posibles para obtener mas beneficios, utilizando promociones y descuentos.

® Maria Fernanda Moya. Plan de negocios para la creacion y promocion de Olimpo Gym en la cdla. La Florida de la ciudad de
Guayaquil. Trabajo previo para la obtencion del titulo de licenciado en publicidad y mercadotecnia.2011
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Ademas en un futuro se podria estudiar la venta de productos especiales para
culturismo y ropa y accesorios. Ademas de incluir nuevas actividades para atraer a
otro tipo de clientes. Por ello se espera obtener beneficios a partir del segundo afio,
gracias al aumento de las ventas

1.4.3. Marco teérico. Es muy importante que cada negocio y proyecto importante
realice un plan de factibilidad, una guia para abordar las oportunidades y obstaculos
esperados e inesperados que depara el futuro y para navegar exitosamente a través
del entorno competitivo particular de ese negocio.

De forma, el proyecto de inversidn surge como una opcion de solucion a un
problema planteado a raiz de las necesidades insatisfechas de la comunidad, no sin
antes haberse fijado unos objetivos, visualizando unas limitaciones técnicas,
econdmicas, sociales, legales, culturales, ambientales, financieras y estratégicas
las que permiten establecer unos criterios de seleccion.

Un proyecto de inversion es la representacion del futuro de una unidad de negocio,
es la prediccion de como seréa esta en el futuro y contiene el analisis del mercado,
el desarrollo de los productos, la organizacion involucrada, el marco financiero, la
evaluacion y la ejecucion de la iniciativa.®

1.4.3.1. Estudio de factibilidad. “Un estudio de factibilidad, es un proceso global,
para la evaluacion de un proyecto que se compone de: ’

Figura 2. Estructura Estudio de Factibilidad

Formulaciéon v Evaluacién de provectos

Definicién de Objetivos

Andlisis técnico Analisis econémico Andlisis
Operativo financiero socioeconémico

Andlisis del Mercado

Resumeny Conclusiones

Retroalimentacion I
]

Decision Sobre el Proyecto

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009.
P.4

6 CORDOBA PADILLA, Marcial. Formulacién y evaluacion de proyectos. Ecoe Ediciones, 2009.P10
" BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos, 4Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009. P. 3
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» Analisis del mercado. Es la primera parte de la investigacién formal del
estudio. Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y
oferta, el andlisis de los precios y el estudio de comercializacién. Para el analisis
de marcado se reconocen cuatro variables fundamentales que son:

v' Andlisis de la oferta. El propésito que se persigue mediante el andlisis de la
oferta, es determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia
puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al
igual que la demanda, es funcion de una serie de factores, como son los precios en
el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la produccion, entre otros.

v' Andlisis de la demanda. El principal propdsito que se persigue con el analisis
de la demanda es determinar y medir cuéles son las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado con respecto a un bien o un servicio, asi como
determinar la posibilidad de participacion del producto del proyecto en la satisfaccion
de dicha demanda. La demanda es funcion de una serie de factores, como son la
necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la
poblacion y otros, por lo que en el estudio habra que tomar en cuenta informacion
proveniente de fuentes primarias y secundarias, de indicadores econométricos, etc.

Figura 3 Estructura del Andlisis del Mercado

Andlisis de la
oferta

Andlisis dk la
demanda

Conclusiones del
andlisis del mercado

|| Analisis del Mercado

Analisis de los
precios

Andlisis de la
Comercializacion

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009. P. 15

v' Analisis de precio. Conocer el precio es importante porque es la base para
calcular los ingresos futuros, y hay que distinguir exactamente de qué tipo de precio
se trata y como se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se
encuentra, principalmente el sitio de venta&.

Los precios se tipifican:

8lbid., P.15 - 48
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e Internacional: Es el que se usa para titulos de importacion — exportacion.
Normalmente esté cotizado en dblares estadounidenses y FOB (libre a bordo) en el
pais de origen.

e Regional Externo: Es el precio vigente en sélo una parte de un continente. Por
ejemplo Centroamérica en América; Europa Occidental en Europa, entre otros. Rige
para acuerdos de intercambio econémico hechos sélo en esos paises, y el precio
cambia si sale de esa region.

e Regional Interno: Es el precio vigente en sé6lo una parte del pais. Por ejemplo,
en el Sureste o en la zona norte. Rigen normalmente para articulos que se producen
y consumen en esa region; si se desea consumir en otra el precio cambia

e Local: Precio vigente en una poblacion o poblaciones pequefias y cercanas.
Fuera de esa localidad el precio cambia.

¢ Nacional: Es el precio vigente en todo el pais, y normalmente lo tienen productos
con control oficial de precio o articulos industriales muy especializados.

v' Comercializacién. La comercializacién es parte vital en el funcionamiento de
una empresa. Se puede producir el mejor articulo en su género al mejor precio,
pero si no se tienen los medios para hacerlo llegar al consumidor en forma eficiente,
esa empresa ira a la quiebra. La comercializacién no es la simple transferencia de
productos hasta las manos del consumidor; esta actividad debe conferirle al
producto los beneficios de tiempo y lugar; es decir, una buena comercializacion es
la que coloca al producto en un sitio y momento adecuado, para dar al consumidor
la satisfaccion que él espera con la compra®.

-Analisis técnico del producto: Es la parte del estudio que puede subdividirse a
Su vez en cuatro partes que son: Determinacion del tamafio 6ptimo de la planta,
determinaciéon de la localizacién 6ptima de la planta, ingenieria del proyecto y
analisis administrativo. La determinacién de un tamafio optimo es fundamental en
esta parte del estudio. El tamafio también depende de los turnos trabajados, ya que
para un cierto equipo instalado, la produccion varia directamente de acuerdo con el
namero de turnos que se trabaje. Aqui es necesario plantear una serie de
alternativas cuando no se conoce y domina a la perfeccion la tecnologia que se
empleard. Acerca de la determinacién de la localizacion 6ptima del proyecto, es
necesario tomar en cuenta no solo factores cuantitativos, como pueden ser los
costos de transporte, de materia prima y el producto terminado, sino también los
factores cualitativos, tales como apoyos fiscales, el clima, la actitud de la
comunidad, y otros. Sobre la ingenieria del proyecto se puede decir que,
técnicamente existen diversos procesos productivos opcionales, que son
basicamente los muy automatizados y los manuales. La eleccion de alguno de ellos

9 Ibid. P. 48 -52
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dependera en gran parte de la disponibilidad de capital. En esta misma parte estan
incluidos otros estudios, como el analisis y la seleccién de los equipos necesarios,
dada la tecnologia seleccionada; enseguida, la distribucion fisica como equipos de
planta, asi como la propuesta de distribucion general, en la que por fuerza se
calculan todas y cada una de las areas que formara la empresa.

-Andlisis econdmico: Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién de
caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores y elaborar los cuadros
analiticos para determinar cudl es el monto de los recursos econémicos necesarios
para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la operacién de la planta
(que abarque las funciones de produccion, administracion y ventas), asi como otra
serie de indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del
proyecto, que es la evaluacién econémica'®.

Figura 4. Partes que conforman un estudio técnico

Andlisis y determinacion de la localizaciéon éptima del
provecto

Andlisis y determinacion del tamafio 6ptimo del
provecto

Andlisis de la disponibilidad y el costo de los
suministros e insumos

Identificacion y descripcién del proyecto

Organizacion del talento humano y juridico que se
requiere para la correcta operacion del proyecto

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluaciéon de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009.
P. 85

-Evaluacion econdémica: Esta propone describir los métodos actuales de
evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son
la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto; se anotan sus limitaciones
de aplicacién y son comparados con métodos contables de evaluacién que no
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y en ambos se muestra su

10 |bid. P. 160
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aplicacion préactica. Esta parte es muy importante, pues es la que al final permite
decidir la implementacion del proyecto. Normalmente no se encuentran problemas
en relacion con el mercado o la tecnologia disponible que se empleara en la
fabricacion del producto; por tanto, la decision de inversion casi siempre recae en la
evaluacion econdmica. Ahi radica su importancia. Por eso los métodos y los
conceptos aplicados deben ser claros y convincentes para el inversionista”.”*! (Ver
Figura 4)

Figura 5. Estructura Andlisis Econdmico

Ingresos
4

Costos Financieros
Tabla de paga de la deuda
2

Costos totales 4," Punto de Equilibrio

Produccion-Administracién-ventas-Financiero

| Estado de Resultados

Inversién Total
Fija y diferida
Y

Depreciacion y Amortizacion ||

»
»

Capital de Trabajo /

Costo de Capital Evaluacién Econémica

Balance General

Fuente: BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos, 5Ta Ed. México: Mc Graw Hill, 2009.
P. 160

El estudio de factibilidad, es un medio que permite evaluar diferentes alternativas
sobre los diferentes criterios adoptados para la realizacion de un proyecto, de
acuerdo con el objetivo general que tenga la empresa, en cuanto a la realidad
economica, politica, social y cultural, donde cada uno de los estudios de inversion,
manejan caracteristicas Unicas y diferentes a las demas, siendo los métodos de
estudios adaptables a cada una de estas, sin importar su enfoque.

1.4.3.2. Determinantes de la competitividad. La innovacion hace parte del
emprendimiento y generar a través de la competitividad, por tanto; como se podrian
cruzar estos dos elementos en la generacion de un negocio.

1 Ibid. P. 8
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Este modelo de competitividad, entendido desde el punto de vista de idea de
negocio es una aproximacion de lo que se busca en el sector del calzado un clUster
gue sea el soporte de los pequefios empresarios, donde las barreras de entrada
sean menos riesgosas. Porter, sefiala que para lograrlo en el entorno empresarial
es necesario éstos cluster donde encuentren un soporte de calidad para sus
actividades dentro del sector a trabajar que en tal caso sera la industria de del
calzado y el cual debe ser enmarcado por un contexto macroeconémico politico,
legal y social, solo de esta manera la idea de negocio podra sobrellevar las
amenazas del entorno y alcanzar indices de calidad aceptables, por tanto para el
disefio del concepto de negocio que en este proyecto se planteara se tendra en
cuenta los determinantes de la competitividad propuestos por Michael Porter: La
insistencia en la innovacion, es porque cada vez mas se insiste en crear ideas
diferenciadas para mediar con ofertas internacionales de bajo costo pero con poco
poder de valor agregado, es necesario que en éstos modelos no sélo se logre
integrar a los expertos con su conocimiento tedrico sino que ademas se incorporen
ideas basadas en su propio concepto para el desarrollo de los sectores.

Se puede citar una ultima teoria que ayude a la ejecucién de la idea planteada, un
acercamiento especial en lo que se basa la propuesta de valor, innovacion y
competitividad. Esta es la muy conocida cinco fuerzas de Michael Porter.

1.4.3.3. Las 5 fuerzas de Porter. Son esencialmente un gran concepto de los
negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la
competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa. Segun Porter, si no se
cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el mundo
de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una estrategia
competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia sino que ademas
también te da acceso a un puesto importante dentro de una empresa y acercarte a
conseguir todo lo que sofaste.

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores. Es una de las fuerzas mas
famosas y que se usa en la industria para detectar empresas con las mismas
caracteristicas econémicas o con productos similares en el mercado.

Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6 tipos de
barreras diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el requerimiento de
capital, el acceso a canales de distribucibn o las ventajas de los costos
independientes.
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Figura 6. Las cinco fuerzas de Porter

PROVEEDORES:
NUEVOS ENTRANTES: Poder de negociacion de los proveedores. La capacidad de
Amenaza de nuevos entrantes. Toda industria los proveedores para poner a la empresa bajo presion.
atractiva que tiene buenos rendimientos atraera Dependencia de pocos proveedores, accesibilidad a las

nuevas empresas. materias primas.

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA
Rivalidad entre los competidores
existentes. Interaccion entre los

competidores de la industria
debido a mdltiple factores como

la concentracién de empresas
para un mismo mercado y

existencia de grupos

empresariales.

CLIENTES:

Poder de negociacién de los clientes.
La capacidad de los clientes para
poner a la empresa bajo presion.
Dependencia de unos pocos
clientes, grado de dependencia.

PRODUCTOS SUSTITUTOS:
Amenaza de productos sustitutos.
Los productos sustitutos estan
siempre presentes listos para
reemplazar los productos de la
empresa. Precios bajos de los
sustitutos, numero de sustitutos
en el mercado.

Fuente: las cinco estrategias de porter, [recuperado el 13 marzo 2017] en

v" Poder de negociacion de los proveedores. Proporciona a los proveedores de
la empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

v Poder de negociacion de los compradores. En este punto se tienen
problemas cuando los clientes cuentan con un producto que tiene varios sustitutos
en el mercado o que puede llegar a tener un costo mas alto que otros productos si
tu producto llega a tener un costo mas alto que otros similares en el mercado. Si
los compradores estan bien organizados, esto hace que sus exigencias sean cada
vez mas altas y que exijan incluso una reduccién de precios notable.

v' Amenaza en tus ingresos por productos sustitutos. En este punto, una
empresa comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos
comienzan a ser reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa
inicial. Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo que lleva una
reduccion de ingresos en la empresa.!?

1.4.4. Marco conceptual.

CANALES DE COMERCIALIZACION: es el conjunto de relaciones que se
presentan entre los productores, los intermediarios y los usuarios finales.

12 Emprende de Pymes. Las cinco estrategias de Porter, [recuperado el 13 enero 2017] en http://www.emprendepymes.es/las-
cinco-fuerzas-competitivas-de-porter/
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COMERCIALIZACION: mediante este estudio se definen las formas como debe
llegar el producto al usuario final, ademas incluye las técnicas de almacenamiento,
los sistemas de transporte utilizados, la presentacion del producto o servicio, la
asistencia técnica a los usuarios, los mecanismos de promocion y publicidad, y
los sistemas de ventas.

EL PRECIO: las empresas fijan los precios para sus bienes o servicios
teniendo en cuenta los costos, la demanda y el mercado.

ENCUESTAS: se emplean las encuestas por muestreo, una parte significativa de
todo el universo, que se toma como objeto a investigar. Las conclusiones que se
obtienen para este grupo se proyectan luego a la totalidad del universo. Se usa en
especial para estudios de mercados.

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION: son las acciones de promocion o
publicidad encaminadas a hacer conocer o impulsar el consumo o utilizacion
del bien o servicio. Estas estrategias generan un valor agregado y suponen
desde Iluego asumir un costo adicional. Las principales estrategias son la
publicidad en todas sus formas, las visitas directas a los potenciales usuarios, las
degustaciones o exhibiciones, las promociones, los catalogos etc.

ESTUDIO DE LA DEMANDA: contribuye a justificar la ejecucion de un proyecto
por la existencia de un nimero suficientemente grande de consumidores o de
usuarios que permitan establecer el montaje de una infraestructura minima
para poder operar.

ESTUDIO DE MERCADQO: el estudio de mercado se considera el elemento
base de cualquier iniciativa de inversion, en especial en lo que tiene que ver con
produccion de bienes y servicios, pues permite detectar las situaciones que
condicionan la realizacion de los demas estudios (técnico y financiero).

ESTUDIO TECNICO: el estudio técnico permite hacerse una idea clara de donde
se debe ubicar el proyecto, cual es la cantidad de bienes o servicios a producir,
cuales son los procesos que se requieren para hacerlo, y cuales los equipos,
instalaciones y mano de obra necesarios.

FLUJO DE CAJA: relacidon de ingresos y egresos en el tiempo que se usa para
determinar la conveniencia de una alternativa del proyecto de inversion.

LOS CONSUMIDORES O USUARIOS: son los que necesitan los bienes o servicios
gue el proyecto.

OFERTA: es el numero de unidades de un determinado bien o servicio que

un productor o prestador de servicios esta dispuesto a producir y a vender en el
mercado a un determinado precio. La oferta se incentiva con un mayor precio.
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ORGANIGRAMA: representa una herramienta fundamental en toda empresa y
sirve para conocer la estructura general de la organizacion.

PUNTO DE EQUILIBRIO (OFERTA- DEMANDA): es el punto donde a un precio
determinado se igualan las cantidades ofrecidas y las cantidades demandadas.
Ante un aumento del precio, las cantidades ofrecidas aumentan, pero las
cantidades demandadas disminuyen, para volver a un punto de equilibrio. La
oferta puede ser afectada por cambios en los precios de los insumos, del
desarrollo tecnoldgico, de las variaciones climaticas y del valor de los bienes
sustitutos.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR): refleja la tasa de interés o de rentabilidad
que el proyecto arrojara periodo a periodo durante toda su vida util.

VALOR PRESENTE NETO (VPN): mide la rentabilidad del proyecto en valores
monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar la
inversion.

1.4.5. Marco legal

Las Normas Internacionales de Informacion Financiera (Niif) regiran para las
empresas colombianas desde el 1 de enero de 2014, de acuerdo con la Ley 1314
aprobada en 2009. Esa reglamentacion, con las que ahora se deben presentar los
estados financieros de las empresas colombianas, tiene definidas unas
diferenciaciones en los requisitos de aplicabilidad.

2649 de 1993. Se reglamenta la contabilidad general se expiden los principios o
normas de contabilidad generalmente aceptados en Colombia.

Ley 1473 de 2011. Por medio de la cual se establece una regla fiscal y se dictan
otras disposiciones.

Ley 222 de 1995. Por la cual se modifica el Libro Il del Cédigo de Comercio, se
expide un nuevo régimen de procesos concursales y se dictan otras disposiciones.

Ley 1314 de 2009. A partir de la cual se regulan los principios y normas de
contabilidad, de informacion financiera y de aseguramiento de informacion
aceptados en Colombia.

LEY 590 DE 2000. Reglamentada por el Decreto Nacional 2473 de 2010 "Por la

cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequeias y
medianas empresa".
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LEY 1231 DE 2008 (julio 17) por la cual se unifica la factura como titulo valor como
mecanismo de financiacion para el micro, pequefio y mediano empresario, y se
dictan otras disposiciones.

ESTATUTO TRIBUTARIO

Art. 654. Hechos irregulares en la contabilidad.

Art. 655. Sancién por irregularidades en la contabilidad.

Art. 772. La contabilidad como medio de prueba. Los libros de contabilidad del
contribuyente constituyen prueba a su favor, siempre que se lleven en debida
forma.

Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario).

Art. 617. Requisitos de la factura de venta. Para efectos tributarios, la expedicion
de factura a que se refiere el articulo 615 consiste en entregar el original de la
misma.

Ley 1111 de 2006. Reglamentada parcialmente por el Decreto Nacional 4676 de
2006. Por la cual se modifica el estatuto tributario de los impuestos administrados
por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales.

OBLIGACION AL CREAR LA EMPRESA
Ante Cadmara de Comercio:

e Verificar la disponibilidad del Nombre.

e Diligenciar el formulario de Registro y Matricula.

e Diligenciar el Anexo de Solicitud del NIT ante la DIAN. (También se puede
hacer en la DIAN).

e Pagar el Valor de Registro y Matricula.

Ante la notaria:
o Escritura Publica. (Esta debera ser presentada ante Camara de Comercio en
el momento del Registro)

Tener en Cuenta: Todo tipo de sociedad comercial, si tienen menos de 10
trabajadores o hasta 500 salarios minimos de activos al momento de la constitucion,

no necesitan escritura publica para constituirse.
Ante la DIAN:

e Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario).

¢ Obtencion del NIT (NUmero de Identificacion Tributaria).

Ante la Secretaria de Hacienda de la Alcaldia:
e Registro de Industria y Comercio.
¢ Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad.
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1.5. ASPECTOS METODOLOGICOS.

1.5.1. Tipo de investigacién.

> Estudio descriptivo. Luego de haber consultado fuentes secundarias
(bibliografias y trabajos escritos sobre el tema) y algunas fuentes primarias
(entrevistas con personas conocedoras del &rea motivo de andlisis), se siguié con
un estudio descriptivo, el cual permiti6 mediante técnicas como la observacion, las
entrevistas e informes; recolectar informacion, la cual sera analizada e ir
describiendo el proceso para el desarrollo del proyecto.

1.5.2. Método de investigacion.

- LaObservacién no estructurada del comportamiento de los clientes que evalle
aquellos factores determinantes que harian que la empresa se cree 0 no.

- Encuesta a una muestra considerable de personas que son residentes en el
municipio de Tulud y sean considerados posibles clientes para conocer sus
necesidades, sus demandas.

» Analisis y sintesis. Después de obtener la informacion por medio de la sintesis
se establecio relacion causa — efecto entre las partes o elementos que componen
el tema de investigacion.

1.5.3. Recoleccion de lainformacion.

Fuentes primarias. Se utilizaron encuestas para el analisis de mercado que
permitieron recolectar y analizar la informacion mas facilmente.

Fuentes secundarias. Material bibliogréfico sobre analisis de factibilidad, analisis
financiero, formulacion y evaluacion de proyectos entre otros.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

El Marketing es la disciplina que examina las necesidades de los individuos para
generar productos que las satisfagan a través de procesos de intercambio. En el
area deportiva el Marketing comenzd con la utilizacién del deporte como un simple
vehiculo de promocién.t3

El concepto de servicios deportivos, actualmente se define como todas aquellas
prestaciones basadas en las personas que requieren la presencia del cliente y se
realizan para facilitar a los usuarios la practica deportiva. Por lo tanto, el éxito o
fracaso de la gestion de las empresas que brindan servicios deportivos, el cual viene
condicionada por la modernidad y las facilidades que se otorguen a los clientes
desde las instalaciones, la actitud y aptitud del personal, la eficiencia organizativa,
y es decir, ser un sistema integrado orientado al cliente que asegure la coherencia
los anteriores componentes dentro del plan de marketing de la empresa.

La investigacion de mercados en todos estos procesos sirve como instrumento de
acopio de informacion, previene y limita riesgos y ayuda a que la toma de decisiones
se dé en condiciones de menor incertidumbre.

2.1. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.1. Entorno econ6mico. La economia mundial se expandié solamente en un
2.2% en 2016, la menor tasa de crecimiento desde la Gran Recesion de 2009. Entre
los factores que estan afectando el desempefio de la economia mundial se pueden
mencionar el débil ritmo de la inversion, la disminucion en el crecimiento del
comercio internacional, el lento crecimiento de la productividad y los elevados
niveles de deuda. Asimismo, los bajos precios de las materias primas han
exacerbado estos problemas en muchos paises exportadores de materias primas
desde mediados de 2014, mientras que los conflictos y las tensiones geopoliticas
continlan afectando las perspectivas econémicas en varias regiones!4.

Se pronostica que el producto bruto mundial se expandira un 2.9% en 2018, lo que
es mas una sefial de estabilizacibn econémica que un signo de una recuperacion
robusta y sostenida de la demanda global. El ligero aumento del crecimiento del
producto interno bruto (PIB) proyectado para los paises desarrollados en 2017 se

13 ORTIZ VANEGAS Andrea y CASTANEDA PENA Martha Pilar. Plan de desarrollo empresarial del
gimnasio cronos Gym fitness, ubicado en el sector del Tintal de la localidad de Kennedy en la ciudad
de Bogota. [en linea], 18 de enero de 2015 [revisado 18 de enero de 2018]. Disponible en
Internet:  http://repository.lasalle.edu.co/bitstream/handle/10185/3269/T11.09%2008p.pdf?sequen
ce=1

14 perspectivas de la economia mundial 2017. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22]. Disponible en: <
https://www.un.org/development/de sa/dpad/wp-content/uploads/sites/45/2017wesp_es_sp.pdf> P.3
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explica principalmente debido al fin del ciclo de desestabilizacion en los Estados
Unidos de América y al apoyo adicional de politicas macroeconémicas en el
Japoén.1®

Debido a las fuertes interconexiones entre la demanda, la inversion, el comercio y
la productividad, el largo periodo de débil crecimiento global corre el riesgo de auto-
perpetuarse, especialmente ante la ausencia de esfuerzos de politica concertados
para revivir la inversion y estimular una recuperacion en la productividad. Esto
impediria el progreso hacia los Objetivos de Desarrollo Sostenibles, principalmente
los objetivos de erradicar la pobreza extrema y la creacion de trabajo decente para
todos.

En Colombia A pesar del optimismo del Gobierno_sobre la posibilidad de que la crisis
tocara fondo y los indicadores principales del aparato productivo ya mostraran
reactivacion, En Colombia crecié en 2017 al 1,8, es decir, que el pais ha completado
cuatro afos de desaceleracion. Por eso, ahora las esperanzas estan puestas en lo
que ocurra en 2018.

Segun analistas, el pais recuperard la senda de crecimiento en 2018, pues el
consenso de ellos ya esta proyectando un aumento en el PIB real cercano a 2,5%
0 2,6%.

Por el lado de la oferta, la produccion industrial en Colombia disminuy6 en 2017,
principalmente por un débil desempefio de las industrias extractivas, ya que la
produccion de oro, platino y plata se desplomd. La produccién de petréleo y gas
disminuyd casi un cuatro por ciento y la produccién de refinacion también se redujo.
Asimismo, la produccién manufacturera de textiles y bebidas disminuyd.

Los servicios financieros y sociales fueron los que mas contribuyeron al crecimiento,
mientras que el sector agricola se expandié un 4,9 por ciento a medida que los
efectos del fenémeno de El Nifio se disiparon y el sector pecuario se expandié mas
rapidamente.

Se espera que el crecimiento se fortalezca gradualmente durante el periodo 2018-
2020, y que sea del 2.7 en el 2018 y hasta de un 3.6 % para el 2020, respaldado
por el alza en el precio del petréleo, por una mayor demanda del sector privado y
una aceleracion en la implementacion del programa de infraestructura 4G. La
reforma estructural tributaria de 2016 esta aun por alcanzar su maximo potencial de
movilizacion de ingresos, dado que la baja actividad econdmica y las demoras en la
reforma de la administracion tributaria han afectado la recaudacion.

Esfuerzos de consolidacion fiscal adicionales son importantes para la creacion del
espacio fiscal necesario para los gastos relacionados con el postconflicto y para

15 |bid. P.3
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proteger el gasto publico de inversion, asegurando al mismo tiempo que la regla
fiscal se esta cumpliendo. La regla fiscal exige que el déficit del gobierno central se
reduzca en un 2.6 % del PIB para el 2022, a 1% del PIB. El déficit estructural debe
reducirse en un 0.9 % del PIB para alcanzar 1% del PIB. El cumplimiento continuo
de la regla fiscal, instituida por primera vez en el 2012 muestra que el manejo fiscal
permanece fuerte.

El réegimen de tasa de cambio flexible es una de las primeras lineas de defensa
frente a los choques externos. Dado el régimen de meta de inflacién, la tasa de
cambio actu6 como el principal amortiguador, depreciando mas del 70% entre
mediados de julio y principios de 2016, antes de apreciarse ligeramente en el 2017.
El déficit de la cuenta corriente se ajustd mas de lo esperado alcanzando 3.3 % del
PIB dado que los términos de intercambio mejoraron por mas del 15% mientras que
la demanda externa se fortalecio. Se espera que el déficit de la cuenta corriente se
mantenga por debajo del 3.5 % del PIB apoyado por el alza de los precios del
petréleo, una recuperacion gradual de las exportaciones no petroleras, y a pesar de
una baja marginal en la produccioén petrolera.®

En cuanto a la economia vallecaucana es la tercera region en importancia en el
pais, después de Bogota y Antioquia, pues participa con el 10% del PIB total de
Colombia. En el Valle del Cauca, la actividad industrial evidencié una recuperacion
al pasar de un crecimiento del 1,0% en el afio 2014 al 4,2% en 2015. La construccion
también experimenté un crecimiento, mientras sectores como el financiero y los
servicios evidencian una pérdida de dinamismo para el 2015, siendo mas cadtica la
situacion para el agropecuario que registra una caida del 1,1%. El sector financiero
es el de mayor participacion en el PIB departamental con el 26%, seguido por los
servicios del 15%; la industria es de gran importancia en el departamento y participa
con el 15%, el comercio -que incluye el turismo- con el 12% y la construccion con el
7% como los mas importantes El Valle del Cauca aumentd su participacion en las
exportaciones nacionales, pasando del 8,6% en el afio 2015 al 9,1% para 2016. Las
importaciones vallecaucanas cayeron un 16,5%, disminuyendo el déficit en la
balanza comercial, rondando los 1.400 millones de dolares.

Con relacion a la economia del area de influencia de la Camara de comercio de
Tulud, el valor agregado fue de 4.881 miles de millones para el afio 2014 (dltimo
dato disponible a nivel municipal), lo que corresponde al 7,6% del total
departamento (Tabla 12), lo que ubica a la region en el grado 2 de importancia segun
los rangos de valor agregado. Tulua concentra el 53% aproximado del valor
agregado de la region y se ubica en el grado 2 de importancia, seguida por Zarzal y

16 Banco Mundial. Colombia: panorama general. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22]. Disponible en:
<http://www.bancomundial.org/es/country/colombia/overview>
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Bugalagrande con el 14% y 13,4%, respectivamente, con grado 3 de importancia.
Los restantes municipios se sitlan entre el rango 4 y 5 de importancia®’.

e Inflacion. La inflacion en Colombia presento niveles superiores al 20% en los
aflos noventa del siglo pasado, desde cuando se hicieron grandes esfuerzos por
lograr crecimiento en los precios en la economia de un solo digito. Es asi como para
los afios 2005 y 2006 se logra una inflacién por debajo del 5%, la que a pesar de
aumentar en los siguientes afos logra contenerse, debido a la politica de inflacion
objetivo o meta de inflacion entre el 2% y 4% que plante6 el Banco de La Republica,
alcanzandose para el periodo 2009 — 2014un crecimiento en los precios dentro de
dicho rango.*®

Figura 7. Inflacion por Ciudades afio 2017

Ciudad Inflacion Ciudad Inflacion
Riohacha 1,28 Tunja 3,35
Sincelejo 1,67 Valledupar 341
Villavicencio 1,78 Bucaramanga 3,76
Neiva 2,61 Armenia 3,78
Quibdo 2,73 Popayan 4.00
Monteria 2,79 Pasto 4.00
Santa Marta 2,84 Pereira 411
Cucuta 2,87 Medellin 4,16
Ibagué 2,91 San Andrés 4.19
Florencia 298 Cali 4,28
Cartagena 3,17 Manizales 429
Barranquilla 324 Bogota D.C. 4,63
Total Colombia 5,75

Fuente: Camara De Comercio De Tulua. Informe demogréfico, econémico y social de la regién area
de influencia de la Cadmara De Comercio de Tulua. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22]. Disponible
en: <http://camaratulua.org/wp-content/uploads/2016/02/calidad/page/1.-Informe-
SocioEcon%C3%B3mico-de-la-Regi%C3%B3n-CCT-2017.pdf

Para los ultimos afios la inflaciébn estuvo por encima del rango meta debido
especialmente a problemas climatolégicos como el fenémeno del nifio que generd
escasez de alimentos, pero también al incremento de los commodities 0 insumos
basicos a nivel internacional y a la devaluacion evidenciada en los ultimos afios que
también afecto el precio de las materias primas importadas y otros bienes que

17 camara De Comercio De Tulua. Informe demogréafico, econdmico y social de la region area de
influencia de la Camara De Comercio de Tulua. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22]. Disponible en:
<http://camaratulua.org/wp-content/uploads/2016/02/calidad/page/1.-Informe-
SocioEcon%C3%B3mico-de-la-Regi%C3%B3n-CCT-2017.pdf>

18 |hid.p.32
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contribuyeron al aumento en el costo de la canasta familiar. No obstante, para el
afo 2017 los precios en la economia vuelven a controlarse, cerrando el afio con una
inflacién de 4,09% muy cerca del rango meta establecido por la autoridad monetaria
(Ver Figura 1). Por ciudades, en el afio 2017 el crecimiento en los precios en Cali,
la ciudad de referencia de la region, se ubicé en 4,28%, ligeramente por encima de
la tasa de inflacién nacional y a la de muchas ciudades?®

Con respecto al tema de los gimnasios en Colombia es dificil conocer su magnitud
pues apenas se puede apreciar el registro mercantil de estos establecimientos, que
ademas de gimnasios incluye canchas, polideportivos, cuadrilateros de boxeo,
clubes, entre otros. Solamente en Medellin, y 68 municipios, la Camara de Comercio
encontro que el afio pasado habia 130 organizaciones de este tipo (de un total de
184 mil registros) cuando en 2014 solo se encontraba 96, o que da un incremento
de 35,4 % en tres afnos.

Segun el cofundador de BodyTech, en el pais se han abierto 50 gimnasios de gran
formato en los Ultimos dos afios diferentes a esta cadena, que es la principal en
Colombia, lo que muestra el gran dinamismo del negocio. Por otro lado, se estima
que en en el pais hay 1.752 gimnasios y es el quinto mercado en namero de
establecimientos después de Brasil, México, Argentina y Chile.

De acuerdo con un reciente estudio de la firma Raddar, los nimeros del ejercicio
bajo techo son aun més significativos en la economia colombiana: en la actualidad,
los gimnasios y centros médicos deportivos representan el 0,34% del Producto
Interno Bruto (PIB) nacional y mueven al afio $900 mil millones.

El crecimiento se debe al interés en el cuidado y bienestar de las personas, quienes
cada vez se preocupan mas por tener habitos de vida saludables. Segun la Ultima
Encuesta Nacional de la Situacion Nutricional, hecha por el ministerio de Salud y
Proteccion Social y el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar, los colombianos
no dedican la media hora recomendada de actividad fisica al dia. Los nifios son los
principales afectados, pues mientras en 2005 el 17,4% de ellos tenian exceso de
peso, el ultimo resultado dio cuenta de un 21,7%. Asimismo, el 34,6% de adultos,
entre 18 a 64 afnos, tiene sobrepeso y el 16,5% sufre de obesidad. En otras palabras,
el 50% de la poblacion del pais sufre de exceso de peso. Tendencias para las Pyme
del mercado fitness?°

2.1.2. Entorno social. Enlaregién de Tulua se generaron 3.586 empleos en el
2017 a través de las empresas vigentes, las nuevas empresas generaron 3839

1 1bi. P.33

20 MONROY ABADIA Johana Milena. Estudio de factibilidad para crear una empresa denominada
crossxtreme - centro de acondicionamiento fisico - en el municipio de Cartago Valle. Proyecto de
grado presentado como requisito para optar el titulo de Profesional de Administrador de Negocios
de la Universidad del Quindio.
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empleos. Del total de los empleos generados, el alrededor del 38% corresponde al
comercio y reparaciones, el 18% a alojamiento y comidas y cerca del 13% a la
industria manufacturera. Estos empleos se concentran principalmente en Tulua con
el 74% y zarzal con el 10%.

El total de empleos en las empresas vigentes para el afio 2017 es de 41.173
trabajadores, de los cuales el 61% corresponden a empresas de Tulua, el 27% a
Zarzal y el 5% aproximado a Bugalagrande como los mas significativos. Por
sectores, a la industria le corresponde el 35,4% de los trabajadores y el comercio y
reparaciones con el 24,2%. Estos empleos generados se concentran en Tulua con
el 72% y Zarzal con el 13%.

2.1.3. Entorno tecnoldgico. A pesar de ser éste un mercado manejado por la
tecnologia, ha surgido una nueva tendencia; un cambio en la metodologia de
entrenamiento que impacta la economia del campo del fitness y el
acondicionamiento fisico, debido a la simplicidad de objetos e instalaciones
necesarias para su practica. Esta tendencia es llamada entrenamiento funcional:
este método entrena los movimientos y no musculos aislados, ya que el cuerpo
funciona como una unidad integrada, se trabajan las cadenas musculares utilizando
los diferentes planos de movimiento.

En Colombia, las nuevas técnicas de entrenamiento han tenido gran acogida, y
muchos centros de entrenamiento fisico han optado por acondicionar sus espacios
inicialmente en su mayoria dotados de las mejores y mas modernas maquinas de
ejercicio, con simples accesorios basicos para el desarrollo de esta alternativa de
entrenamiento. Actualmente se cuenta con innovadoras técnicas de entrenamiento
como TRX, Power Plate, hipopresivos, que demuestran que el sector se encuentra
continuamente en crecimiento, aprovechando la necesidad de las personas por
sentirse y verse bien, lo cual permite mediante la creatividad y en muchos casos, la
alta tecnologia, proporcionar nuevas alternativas de rendimiento para lo cual hay un
mercado amplio 2.

2.1.4. Entorno demogréfico. La Camara de Comercio de Tulua se ubica en la
region Centro Norte del Valle con influencia en los municipios de Andalucia, Bolivar,
Bugalagrande, Riofrio, Trujillo, Tulua y Zarzal. Esta zona posee para el afio 2018
una poblacién proyectada de 349.411 habitantes que corresponde al 7,3% del total
departamento del Valle del Cauca, concentrandose aproximadamente el 76% en el
area urbana; dicha concentracion es inferior a la del Valle del Cauca que es del 88%
aproximado; el restante 24% se localiza en la zona rural (Tabla).

2L El negocio del "fitness" se expande y saca musculo. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22].
Disponible en:
<http://repository.ean.edu.co/bitstream/handle/10882/3183/SalazarMarcela2012.pdf?sequence=1>
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Tulua concentra alrededor del 63% de la poblacion de la region, que corresponde a
219.148 habitantes, caracterizandose como una ciudad intermedia. Zarzal posee el
13,3% que equivale a 46.599 personas, lo restantes municipios participan con
menos del 7% cada uno. Los municipios de Andalucia, Tulua y Zarzal, concentran
mas del 70% de la poblacién en el &rea urbana, no obstante, dichos porcentajes son
inferiores al del departamento. En el resto de municipios la poblacion se concentra
en la zona rural, siendo especialmente significativo en Bolivar y Riofrio??

Tabla 1.Poblacién proyectada del municipio de Tulua 2005 - 2015

ANO ﬁﬂ{}mgg DIFERENCIA CRE?:?I:IEETO
ANUAL
2005 187.249 2.480 132
2006 189.604 2.445 129
2007 192.085 2.391 124
2008 194.466 2.381 122
2009 196.852 2.386 121
2010 199.264 2412 121
2011 201.688 2.424 120
2012 204.138 2.450 120
2013 206.610 2472 1,20
2014 200.086 2.476 118
2015 211.581 2.495 118

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE); CAMARA DE
COMERCIO DE TULUA. p. 61.

2.2.  ANALISIS DEL SECTOR

La industria mundial del sector de gimnasios factura alrededor de 83.100 millones
de dolares anuales asi lo revela el Global Report, la asociacion norteamericana que
integra a gimnasios de todo el mundo en el informe publicado en el 2016. Por
ejemplo, Bodytech report6 en el 2016 ingresos operacionales por 320.000 millones
de pesos, y Spinning Center Gym, ventas por 20.000 millones de pesos. La gran
expansion en los ultimos afos se ha visto ha sido, producto de la masificacion de la
actividad fisica y del cuidado de la salud.

Este crecimiento actual se debe al interés por tener un buen aspecto fisico, el
cuidado del cuerpo y de la salud y un nuevo concepto del deporte, son algunos de
los factores que estdn marcando la evolucion de la sociedad actual y que estan
dando auge al negocio de los gimnasios. A todo ello se unen otros factores, como
las campafas a favor de que la poblacion practique algun tipo de actividad fisica.

22. COMITE DE REDACCION. Paoblacion. En: Tulua hoy. [En linea]. 2018 [citado 2018-05-22).
Disponible en: < www.Tulua.gov.co/apc-aa-files/.../ANUARIO_ESTADISTICO_2014.pdf>
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Otro de los factores que estan marcando el comportamiento del sector y centros
deportivos son las exigencias en cuanto a los resultados a corto plazo; entrenadores
con una completa formacion que les aconsejen en todo tipo de temas; un esmerado
servicio y una oferta amplia, innovadora y variada de actividades.

Ahora bien, dentro del mercado de Gimnasios el negocio se puede segmentar entre
los grandes, medianos, y pequefios. En el caso de los grandes gimnasios, su
cobertura se va expandiendo, cada vez son mas los que van a marcar la tendencia
del mercado, inclusive se van fortaleciendo aun mas a través del sistema de
franquicias para desarrollar su potencial.?®

Esta tendencia en Colombia no se ve del todo reflejada ya que la expansion del
sector es incipiente, puesto que el nivel de penetracidon de los gimnasios es menor
al 1 %. Sin embargo, existen grandes gimnasios que alcanzan grandes
facturaciones y poseen varios puntos de atencién como es el caso de Centro Médico
Deportivo Bodytech, El crecimiento sostenido de la industria durante la década
pasada es una prueba mas de la dedicacion y la innovacion demostrada por miles
de operadores de gimnasios en todo el mundo y también de su habilidad para
descubrir las necesidades de la sociedad en lo que respecta a salud y fitness. A
medida que esas necesidades sigan creciendo, también lo hard la industria de
gimnasios.?*

A nivel nacional, la cadena de centros médicos y deportivos Bodytech es la Unica
red con alcance nacional en Colombia, ésta tiene presencia en 10 ciudades con 32
sucursales y 50 mil socios. En Bogot4, Bodytech cuenta con 10 sedes, deportivo
Athletic (8 sedes), Spining Center (4 sedes) y Hard Body (4 sedes), siendo estos los
principales gimnasios y centros de acondicionamiento fisico en Bogota. En Tulua
actualmente, existe una sede de Bodytech, También hay un namero significativo de
gimnasios presentes en la ciudad con cobertura limitada y muchos gimnasios de
barrio.

En los ultimos afios, el incremento del nivel de exigencia tanto en las instalaciones
como en las actividades y profesionales del sector, ha generado que se creen
estrategias como la ampliaciéon de la oferta hacia otros servicios distintos a los
deportivos. Un concepto que incluye también ampliar la oferta a nuevos grupos de
usuarios: personas mayores, nifias, discapacitados, incluso para toda la familia
igualmente, ampliar variedad de actividades, horarios, ofrecer productos y servicios
nuevos con cierta frecuencia, con el fin de adelantarse a las peticiones de los
clientes.

3 |bid. P.24
24 bid.
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2.3.  ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El avance del culto al cuerpo ha aumentado desde las ultimas décadas. El aspecto
fisico ha pasado a ser primordial para un sector de la poblacion preocupado por la
estética. La musculacion ha pasado por varias etapas, comenzando inicialmente
para un publico minoritario para mas tarde extenderse hacia otros sectores de la
poblacién.

Actualmente, la musculacién, el fitness y las terapias alternativas se estan
incorporando en la sociedad gradualmente, y este crecimiento continla en
ascenso. Por ser un sector cada vez mas demandado debido al creciente interés
que el ciudadano muestra a la hora de disponer de su tiempo libre para dedicarlo al
cuidado del cuerpo y la mente, de la salud en definitiva, y poder asi salir de la vida
sedentaria tan desaconsejable, se puede observar en este sector el modo perfecto
de poder colaborar con tendencias innovadoras en el campo del fitness, la
musculacioén y las terapias alternativas.?®

2.3.1. Competencia. En su significado mas amplio se puede decir que significa la
batalla de unas empresas con otras para absorber cuotas de mercado e incrementar
Sus ventas e ingresos y, por tanto, los beneficios.

OLIGOPOLIOS: En el sector gimnasios en el municipio de Tulua se tiene 3 grandes
gimnasios que recogen el mercado y hacen competencia directa. Los gimnasios
Body Tech, Gimnasio Ochoa, Maslin Gym, hacen referencia a las fuerzas
competitivas. Uno de los mayores problemas que se puede tener son las grandes
inversiones que supone este negocio. Debido a que aumenta la rivalidad y con ello
la dificultad para abandonar el sector, pero el punto a favor de “POWER GYM” es
el grupo cualificado de colaboradores y especialistas.

Gimnasio Ochoa. Ofrece una serie de rutinas para cada grupo de personas que
requiera trabajar en un entrenamiento fisico especifico, dentro de cada plan se
contemplan los ejercicios diarios y los planes nutricionales para cada individuo.

Body TEch. En su portafolio encontrara todos los servicios que necesita para estar
en forma: zona cardiovascular, spinning, fuerza, estiramiento, salén mdultiple de
aerbbicos, zonas humedas, TRX, Pilates Reformer, pelugueria, SPA, cafeteria y
convenios con parqueaderos.

Maslin. Combina varias modalidades de entrenamiento fisico. Su mayor influencia
viene del entrenamiento funcional el cual prepara el cuerpo para las actividades
diarias. Es un entrenamiento muy dinamico en el cual se trabaja el sistema
cardiovascular y muscular al mismo tiempo. Con este tipo de entrenamiento las

25 ASOMED. Analisis del sector. Articulo [En linea]. 2016 [citado 2017-21-10]. Disponible
en:https://alicuerganos.wordpress.com/2-analisis-del-sector/
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personas reducen medidas y porcentaje de grasa, tonifican, mejoran la postura,
previenen lesiones y mejoran el desempefio en sus actividades diarias ademas de
ganar un excelente estado fisico.

Por lo tanto, con este tipo de mercado, se hace necesario implementar estrategias
que garanticen el sostenimiento del modelo de negocio, obligando a la
transformacion constante de los servicios encaminados a que los clientes perciban
el factor diferenciador como adquirir maquinas que estén a la vanguardia de la
tecnologia, aspecto que se deben fundamentar igualmente en la formulacion de
estrategias en promocion y publicidad que se presenten mas adelante.

2.3.2. Poder de negociaciéon con los clientes. El poder de negociacion de los
clientes es medio ya que en el sector de establecimientos deportivos existen varias
empresas que ofrecen similares servicio (aerdbicos, cardio, crossfit y otros); donde
se aplica una estrategia de diferenciacion en el servicio como: horarios flexibles,
resultados esperados por la persona, profesionalidad de los entrenadores, lo cual
producira mayor fidelidad y lealtad por parte del usuario.

2.3.3. Productos sustitutivos. Los productos sustitutos en este caso es hacer
deporte de cualquier forma en instalaciones abiertas o cerradas. Se pueden
destacar, los ejercicios cardiovasculares en zonas publicas y la adquisicion de
maquinaria doméstica en los hogares. Ambos sustitutos no proveen una alternativa
de calidad enfocados en el servicio e infraestructura.

2.3.4. Poder de negociaciones con los proveedores. El poder de los
proveedores no es alto, puesto que existen varios proveedores que proveen en la
venta de maquinaria para gimnasio, hay variedad de marcas, precios, como,
Technogym, R2sport, LifeFitness, Group Desing, movement, entre otros.

Por ultimo, los proveedores de mantenimiento de instalaciones son bajos, ya que
existen mas en el sector, con los cuales se pueden negociar precios.

2.3.5. Posibilidad de entrada de nuevos competidores. Es muy dificil
establecer barreras de entrada para los competidores, ya que es un mercado facil
de acceder, pero lograr reconocimiento y fidelidad si es complicado. Lo anterior se
debe a que en primer lugar, la mayoria de establecimientos que ofrecen servicios
en la actualidad tienen muchos afios de estar en el mercado, tienen experiencia y
tienen la lealtad de sus usuarios.

Por otro lado, los requerimientos de capital como barrera de entrada son altos,

especificamente para los establecimientos que ofrecen servicios completos y en
lugares cerrados.
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Los anteriores indicadores generales del entorno socioeconémico son relevantes en
el sentido de que se convierten en pilares fundamentales para hacer las
proyecciones (presupuestos), que requiere el presente estudio de factibilidad, tanto
de la oferta como de la demanda, que van a servir de base fundamental para hacer
las proyecciones de ingresos del estudio financiero. A continuacion se muestra una
lista de oportunidades y amenazas del entorno

OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
A M B A M B | A M B

VARIABLE

ECONOMICO
Crecimiento del PIB X X

Crecimiento de la inflacién X

POLITICOS

Normas legales de impuestos X

Normas y leyes que regulan el sector X
SOCIAL

Inseguridad ciudadana y delincuencia X X

Niveles de formacién y educacion X X
Estabilidad de la oferta laboral X X

Responsabilidad social X X
TECNOLOGICO

Amplia cobertura de las tecnologias X X
de la informacién y de internet
Diversidad de disponibilidad de X X
software para el control de los
procesos

COMPETITIVOS

Posicién geogréfica X X

Barreras de entrada X X

Tamano del mercado. X X

Fuente: elaboracion propia
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2.4. DESCRIPCION DEL SERVICIO

2.4.1. Caracteristicas del servicio. Segun el administrador del gimnasio el
servicio esta enfocado en facilitar y contribuir a las personas para crear y desarrollar
el habito de acondicionamiento, entrenamiento y mantenimiento fisico, que redunde
en el bienestar de las mismas a nivel fisico, mental y social. En el gimnasio se ofrece
servicios de maquinas, fitness, aerobic, spinning para todo tipo de publico, desde
jovenes, mediana edad, y personas mayores, adaptandonos a cada nivel de edad.

AEROBIC: Se daran clases todos los dias, en este ejercicio se intenta que todos
los muasculos del cuerpo entren en movimiento, para ejercitarlos y agilizarlos.

MANTENIMIENTO / CULTURISMO: No habra clases, sera libre, pero estara el
encargado vigilando del buen funcionamiento de los aparatos, se podran hacer
tanto pesas y aparatos, como bicicleta estatica entre otros.

SPINNING: son clases de una hora montando en una bicicleta y haciendo ejercicios
de cadera, brazos.

2.5.  INVESTIGACION DE MERCADO

2.5.1. Mercado objetivo. El mercado objetivo es el municipio de Tulua. Teniendo
en cuenta que el servicio que la empresa ofrecerd, sera de la mejor calidad tendra
un precio accesible.

2.5.1.1. Tamafio de la muestra. Para efectos de este estudio de mercado, se
empled la siguiente ecuacion para el célculo del tamafio de la muestra, la cual es
aplicable a poblaciones finitas:

Z*x PxQx N
n=—F .
E*x(N-1)+Z"xPxQ

Donde:
n = Numero de elementos de la muestra
Tamario de la Poblacion (N) Se tomé una poblacion de 15 a los 45 afios 11.5762%6

Error Muestral (E) 5%
Valor para Confianza (Z) (1) 1,96
P/Q = Probabilidades con las que se presenta el fendbmeno 50
26 DANE
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En este caso el valor de P y de Q son desconocidos y a la vez la encuesta abarca
diferentes aspectos en los que estos valores pueden ser desiguales, por lo cual es
conveniente tomar el caso mas adecuado, es decir, aquel en que se necesite el
maximo tamafio de la muestra, lo cual ocurre para P = Q = 50, luego, P=50y Q =
50

Al realizar el calculo de elementos de la muestra da un resultado de 372 por lo cual
la encuesta se realizdé a 372 personas en el municipio de Tulua en la zona cetro.
(Ver formato de encuesta en Anexo A)

2.5.1.2. Tabulacién de encuestas

Figura 8. ¢ Alguna vez has estado inscrito en un gimnasio?

msl
NO

Fuente: encuesta
En la Figura 6, se puede observar que el 52% (n=195) de las 372 personas
encuestadas si han ido a un gimnasio y el 48% (177). Lo que indica que hay un gran
porcentaje de clientes potenciales para emprender un nuevo negocio.

Figura 9. Distribucion porcentual segin género

&

Fuente: encuesta
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De las 195 personas encuestas y que van al gimnasio el 55% son del género
femenino y el 45% del género masculino. No se observa una tendencia definida
entre el género masculino y femenino para entrenar un gimnasio. Este dato es muy
importante, puesto que el nivel de entrenamiento para las mujeres es muy diferente
al de los hombres, ya que el fisico de ambos tiene diferencias hormonales,
estructurales y morfologicas, y responden de un modo distinto a cada actividad. (Ver
Figura 8)

Figura 10. Distribucién porcentual segin edad

38%

28%

15-25 26-35 36-46

Fuente: encuesta

El 38% de las 195 personas encuestadas, estan entre los 26 y 35afios el 34% de
15 a 25 afos y el 28% de 36 a 46 afos. Las personas que van al gimnasio en su
mayoria estan entre los 15 y 35 afios, ya que representan el 72%. Por lo tanto, los
entrenadores deben tener los conocimientos necesarios para entrenar a las
personas de diferentes edades, para no causar dafios, tanto muscular como éseo.

Figura 11. Distribucién porcentual seglin ocupacion

28%
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Fuente: encuesta
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Como se puede observar en la Figura 9, el 28% de los encuestados son
comerciantes, el 23% son amas de casa y el 20% son estudiantes. Por tanto, se
observa que los usuarios del gimnasio realizan algun tipo de actividad econémica
ya sea a nivel de trabajador dependiente o independiente.

Figura 12. Distribucién porcentual segun estrato

47%

26%

20%

7%
1%

Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5

Fuente: encuesta

El 47% de los 195 personas encuestadas que han ido a un gimnasio pertenecen a
un estrato 3, el 26% estrato 2 y el 20% estrato 4. Estas caracteristicas ponen de
manifiesto en primer lugar que para el gimnasio la oferta es significativa para los
clientes de clase media y es un dato importante para establecer el precio de la
mensualidad. (Ver Figura 10)

Figura 13. Distribucién porcentual segun ingresos

0,
()
ﬁ

Hasta 1S.M Entre 1y3S.M Mds de 3 S.M

Fuente: encuesta

Como se puede observar en la Figura 11, el 58% de las personas encuestadas
ganan entre 1 y 3 salarios minimos, el 23% mas de 3 salarios minimos y el 19%
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hasta un salario minimo. Esta caracteristica es importante para establecer las
estrategias de precio.

Figura 14. ;Asiste habitualmente al gimnasio?

45%
=S|
\ ’ 55% " NO

Fuente: encuesta

El 55% de las 195 personas encuestadas si van habitualmente al gimnasio y el 45%
no lo hace. Es importante que el gimnasio cree estrategias de fidelizacion del cliente.
(Ver Figura 12)

Figura 15. Motivos por los que se inscribe a un gimnasio

41%

28%

13% 13%

Condicién Aspecto fisico Salud Salir de la Conocer otro
fisica rutina laboral  circulo social

Fuente: encuesta

Como se puede observar el 41% de las personas encuestadas asiste al gimnasio
por su aspecto fisico, el 28% condicion fisica y el 13% por salud y salir de la rutina
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laboral. Esta caracteristica indica que los planes individuales o programas de
entrenamiento deben ir enfocados a mejorar el aspecto fisico.

Figura 16. Nombre del gimnasio al que asiste

35%

25%

19%
l '11% '10%

Gimnasio Body tech Maslin Gym Power Gym Otros
Ochoa

Fuente: encuesta

El 35% de los 195 personas que han asistido a un gimnasio han entrenado en el
Gimnasio Ochoa, el 25% Body tech, el 19% Maslin Gym y el 11% Power Gym. (Ver
figura 14). Lo que quiere decir, que la principal competencia son el Gimnasio Ochoa
y Body Tech. Lo que indica que el 11% es el mercado objetivo del gimnasio.

Figura 17. Razén mas importante para escoger por el gimnasio

28%

19%
13%
9%
' g '

Que esté muy Que esté Que tengalas  Que tenga Que tenga un El precio
cerca de mi cerca de mi mejores atencion horario muy
casa trabajo instalaciones personalizada amplio

Fuente: encuesta
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Como se puede observar en la Figura 15, el 28% escogen el gimnasio por las
instalaciones, el 26% el precio, el 19% por la atencion personalizada y el 13%
porgue tenga un horario amplio. Es muy importante que las estrategias de mercado
del gimnasio Power Gym, se enfoquen hacia tener excelentes instalaciones y precio.

Figura 18. Calificacion de la atencion y asesoria prestada por las personas
que le atienden

Excelentes Buenos Regular

Fuente: encuesta

El 49% de las personas encuestadas opinan que la atencion y asesoria que les
brinda las personas que los atienden en el gimnasio son excelentes, el 27% bueno
y el 24% regular. (Ver Figura 16)

Figura 19. Periodo de pago que mas se acomoda para ir a un gimnasio

0,
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Mensual Bimestral Trimestral Semestral Anual

Fuente: encuesta
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Como se puede observar para el 56% de las personas encuestadas, se les facilita
mas pagar mensualmente y el 26% bimestral. Lo que evidencia la necesidad de
promociones que atraigan y fidelicen al cliente.

Figura 20. Disposicion de entrenar en Power Gym

=S| =NO

Fuente: encuesta

Como se puede observar en la Figura 20, el 66% del personal encuestado estaria
dispuesto a entrenar en el gimnasio Power Gym, siempre.

Por lo tanto, se puede evidenciar que hay un gran porcentaje de clientes
potenciales, en su mayoria estan entre los 15 y 35 afios, con un estrato
socioeconémico entre 2 y 3. Con respecto a la competencia directa se tiene 3
grandes gimnasios Body Tech, Gimnasio Ochoa y Maslin Gym. Estos datos
suministran un panorama sobre el precio con el que puede entrar la empresa a
competir.

2.6. ANALISIS DE OFERTA Y DEMANDA
2.6.1. Comportamiento histoérico de la demanda

La investigacion fue a través de la observacion en 5 gimnasios de la ciudad
evidenciando que:

e Los servicios de valoracion fisica a usuarios y presentan debilidades en la
mayoria de los gimnasios.
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e Existen grandes falencias en lo referente a la formacion de instructores y
administradores de los gimnasios.

e Los usuarios de centros de actividad fisica no se realizan una valoracion fisica
previa con un profesional de la salud.

2.6.2. Andlisis de la demanda. Para proyectar la demanda en primer lugar se tuvo
en cuenta la poblacién que existe actualmente en el Municipio de Tulua segun
estadistica del DANE, asi como la que puede llegar a tener esta regién a futuro, ya
gue la practica de este deporte depende directamente de la cantidad de poblacion
existente. (Ver Tabla 2)

La proyeccion de la demanda se hizo con el método de encuesta intencion de
compra para cuantificarla. Ahora bien, de acuerdo a los resultados de las encuestas
realizadas en este proyecto, se pudo evidenciar que las personas que han ido a un
gimnasio o que les gusta entrenar oscilan entre los 15 y 44 afios, de acuerdo a las
estadisticas de la proyeccién de la poblacion del DANE, para este grupo de edades,
la poblacion desde el afio 2017 es de 11576 personas.

Teniendo en cuenta la informacion anterior, la poblacion objetivo (personas que
estarian dispuesto asistir a entrenar en un nuevo gimnasio el cual brinde nuevos y
mejores servicios). Como se puede observar en la Tabla 2 para el afio 1, se
multiplico el total de personas entre los 15 y 44 afios (11576 segun proyecciones
del DANE) por el 52% dando como resultado 6020 personas que algun dia han
asistido a un gimnasio.

Tabla 2. Proyecciéon de demanda

items Afiol | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afio 5
Total Poblacion objetivo entre los 15-44 afios 11.576 | 11.691 | 11.576 | 11.828 | 12.104
Personas que estarian dispuestos entrenar en 66% 66% 66% 66% 66%
Power Gym

Total proyeccién 7640 7716 7640 7806 7989

Fuente: elaboracién propia

2.6.3. Anédlisis de la oferta.

La oferta estd dada por la cantidad de empresas que existen actualmente,
enfocadas a la misma o actividades similares en el municipio de Tulua. Para realizar
la proyeccion de la oferta, se tuvo en cuenta el porcentaje de participacién de la
competencia, segun informacidén de los 5 gimnasios considerados como la mas
grande competencia, atienden en promedio 136 usuarios mensuales teniendo en
cuenta lo anterior es del 45%, como se puede ver en la Tabla 3, el total de personas
que esta atendiendo la competencia para el afio es de 5441 del total del mercado.
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Tabla 3. Proyeccion oferta

items Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Total Poblacion objetivo 11.576 11.691 11.576 11.828 12.104
Total personas que atiende la competencia 5160 5160 5160 5160 5160
% de participacién de la competencia 45% 44% 45% 44% 43%
Demanda insatisfecha 6.416 6.531 6.416 6.668 6.944

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar en la Tabla 3, el total de demanda insatisfecha para el afio
1, es de 6416 personas.

2.7. ESTRATEGIA DE MERCADO

2.7.1. Estrategias de precio. El precio mensual del servicio ha sido determinado
con base en el analisis del mercado, teniendo como punto de referencia valores de
mensualidad de los siguientes competidores:

- Gimnasio Ochoa: $45.000 mensuales.
- BodyTech. $90.000
- Mass gym & Trainning. $45.000

Inicialmente, los precios de los servicios de Gimnasio “POWER GYM” seran
similares a la competencia debido a la diferenciacion de sus servicios,
infraestructura y calidad en general.

2.7.2. Estrategias de distribucion. La estrategia de distribucidon sera un canal
directo, lo que quiere decir que, serdn los colaboradores (administracién y
entrenadores), los que haran entrega del servicio de manera directa al cliente.
Ademas, para garantizar un valor agregado, en “Power Gym” estara orientado al
cliente. Para ello, se hace necesario realizar capacitaciones periodicas y sobre todo
al personal, para fomentar la cultura y recalcando los valores esenciales de la
empresa.

Con el fin de lograr este impacto en los consumidores, utilizara un local comodo,
bien iluminado y con buena ventilacion, el centro sera ubicado en la zona norte de
la ciudad (segun la micro localizacion realizada en el estudio técnico). Serd un
espacio de socializacion, diversion y entretenimiento en el que se promovera el
mejoramiento de la calidad de vida y de las condiciones fisicas y mentales de las
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personas, a través de programas de acondicionamiento fisico orientado en el
mejoramiento de la salud y la imagen corporal.

2.7.3. Estrategias de promocion. Se consideraran varias estrategias de
promocién del servicio, tanto en medios masivos como en lugares de afluencia,
todas dirigidas al mercado objetivo determinado en etapas previas.

¢ BUsqueda de convenios empresariales.
e Descuento en el mes de marzo por el pago de enero y febrero.
e Descuento del 30% por el pago de semestre o anualidad.

Punto de distribucion directa: Se utilizara el gimnasio como el punto de entrada
para brindar los servicios a los clientes intermediado por los colaboradores.

Personas. Los colaboradores seran parte importante de la propuesta de valor en la
estrategia de calidad de servicio, en fidelizacidén y retencion de clientes.

Socializacién: Los colaboradores del gimnasio son entrenados para atraer a nuevos
clientes y presentarse, diciendo su nombre, explicando la contribucion que hacen al
buen funcionamiento del gimnasio, y poniéndose a predisposicion para cualquier
ayuda.

2.7.4. Estrategias de comunicacion.

Tabla 4. Presupuesto estimado publicidad anual.

INVERSION EN PUBLICIDAD IMPRES ANUAL
- COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO COSTO TOTAL

VOLANTES 2.000 $70 $140.000
PUBLICACION EN EL

PERIODICO EL TABLOIDO 6 $100.000 $600.000
FACEBOOK, INSTAGRAM $0
TOTAL $740.000

Fuente: elaboracion propia

Para mantener el contacto con los clientes se aprovechara la tecnologia y su bajo
costo para crear una pagina Web, en donde se informara los diferentes servicios
gue dispondra el gimnasio, horarios, noticias relevantes al cuidado en la
alimentacion, tips para realizar un buen ejercicio, eventos especiales, entre otros.
Ademds, se ocuparan las redes sociales como Facebook, para publicitar
promociones.
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2.7.5. Estrategias de servicio. La administracién del gimnasio estara enfocado en
facilitar y favorecer a las personas para crear y desarrollar el habito de
entrenamiento, acondicionamiento y mantenimiento fisico, en el genere bienestar
de las mismas a nivel fisico, mental y social. Igualmente, crear y desarrollar rutinas
de entrenamiento acorde para cada persona, teniendo en cuenta sus capacidades,
necesidades y expectativas, para ello la rutina desde el primer momento de ingreso
se realizara de la siguiente forma:

Crear la ficha técnica las cual sera desarrollada por el entrenador, mediante una
evaluacion fisica, crear rutina sugerida por el entrenador asignado, la cual se debe
ir cambiando de acuerdo a la evolucién fisica del usuario y hacer seguimiento y
acompafamiento a la rutina. Por lo tanto, se debe tener disposicion de toda la
dotacion del centro deportivo (maquinas, lockers), para un entrenamiento completo,
seguro, comodo y confortable.

Este tipo de servicios estan incluidos en el precio. Incluyen el acceso a cualquiera
de las clases colectivas asi como a entrenar en la zona de musculacién dentro del
horario de apertura: de 5.30 de la mafiana a 9:00 de la noche.

Conclusion

Al realizar el estudio de mercado, en cuanto a las variables de la oferta, la demanda,
precio, publicidad y promocién, canales de comercializacion, entre otros, ademas
del trabajo de campo efectuado, empleando las fuentes de informacién tanto
primarias como secundarias, se puede afirmar que se encuentran dadas las
condiciones desde la perspectiva del mercado para desarrollar el proyecto, es decir,
para colocar en funcionamiento “Power Gym” en la ciudad de Tulua.
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3. ANALISIS TECNICO

La actividad operativa de la empresa debe ser muy bien definida, puesto que se
busca prestar un servicio de calidad a los clientes. Por eso, en este capitulo se
determinan aspectos clave para el correcto funcionamiento de la empresa. Estos
elementos son muy Utiles para tener claros los puntos criticos en la determinacion
de estrategias adecuadas para el crecimiento del negocio.

3.1. TAMANO DEL PROYECTO.

El tamafio es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante todo el
periodo de funcionamiento. Segun, Varela (2008) la importancia de definir el
tamafio que tendra el proyecto se manifiesta principalmente en su incidencia sobre
el nivel de inversiones y costos que se calculen, y por lo tanto sobre la estimacion
de la rentabilidad que podria generar su implementacion.

3.1.1. Tamafio y mercado. En este punto se establece el tamafio de mercado
consumidor, es decir el nimero de clientes. Se tomé una poblacién de 15 a los 45
afios 11.57627. Al no contar con otros datos histéricos sobre demanda o
comportamiento del mercado de este tipo de servicios, que permitan realizar una
proyeccion, se presume una tendencia con poca variacion en el aumento de
penetracién en el mercado. Por tanto, a la hora de realizar una proyeccién de la
demanda se realizaria basada en el nivel de penetracion de los gimnasios en la
poblacién, teniendo en cuenta las estrategias un aumento del 1% anual en los tres
primeros afios y a partir del cuarto afios del 2% (Ver Tabla 2).

Ahora bien, la encuesta realizada en el estudio de mercado, los resultados arrojaron
que el gimnasio tiene una participacion del 32%, teniendo en cuenta esta
informacion se hizo una proyeccién de ventas.

Tabla 5. Proyeccion de venta

item afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5
No. Clientes 1.600 1.856 2.172 2.584 3.127
% clientes mercado objetivo| 14% 16% 19% 22% 26%

Fuente: Analisis de mercado

3.2. LOCALIZACION.

Uno de los aspectos importantes de un proyecto es la definicion y seleccion del lugar
mas adecuado para ubicar las instalaciones productivas, ya que esta puede

27 ALCALDIA DE TULUA. Datos Geograficos. Articulo [En linea]. 2017 [citado 2017-21-11].
Disponible en: http://www.tulua.gov.co/datos-geograficos-poblacional/
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determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decisién de donde ubicar
debe obedecer no solo a criterios econémicos, sino también criterios estratégicos.

localizacion. Teniendo en cuenta los factores determinantes el

3.2.1. Macro

gimnasio Power Gym, estara ubicada en el municipio de Tulua, en la Calle 25 # 12
— 58 Barrio Playas. (Ver Tabla 3)

Figura 21. Microlocalizacién
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Fuente: Google maps
Para la localizacion del gimnasio se tuvo en cuenta factores determinantes como:

v Facilidades de transporte.
v Disponibilidad de redes eléctricas, acueducto, alcantarillado y teléfono

Se analizo si el terreno que se eligié contaba con la disponibilidad de estos servicios
v Tarifas de servicios publicos. Se comparo las tarifas diferenciales de los

sectores donde se iba a ubicar y la repercusion que tenia en los costos de operacion.
Se observo las posibilidades de

v  Espacio disponible para la expansion.
crecimiento que tiene el terreno que se va a adquirio.
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v  Actitud de los vecinos frente al proyecto. Se observé cual es la actitud de
los vecinos frente a la existencia de la planta en el sector.

v Vias de acceso. Se analiz6 las vias de acceso que tendria el gimnasio.

Tabla 6. Factores cuantificables por asignacion de puntos.

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION
FACTORES PESO Norte de la ciudad Centro de la ciudad
RELEVANTES ASIGNACION | Calificacién | Calificacion | Calificacion | Calificacién
Esc-0-100 Ponderada Esc-0-100 Ponderada

Facilidades de
transporte 0.07 80 5.6 70 4.9
Mano de obra. 0.04 95 3.8 90 3.6
Disponibilidad de redes
eléctricas,  acueducto, 0.10 90 9 80 8
alcantarillado y teléfono.
Tarifas de  servicios
puiblicos. 0.10 80 8 75 7.5
Espacio disponible para
la expansion. 0.08 95 7.6 95 7.6
Cercanias de fuente de
abastecimiento. 0.08 90 7.2 90 7.2
Cercania del mercado. 0.06 80 4.8 75 4.5
Disponibilidad de
deshacerse de los 0.07 80 5.6 70 4.9
desechos
Disponibilidad de costos
y terreno 0.09 90 8.1 90 8.1
Actitud de los vecinos
frente al proyecto 0.08 100 6 90 7.2
Resultado de estudio de
suelos. 0.05 100 5 90 4.5

TOTAL 72.7 68

Fuente: los autores

3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO.

La ingenieria tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de produccién de
un proyecto, cuya disposicion en planta conlleva a la adopcion de una determinada
tecnologia, equipos y maquinaria y la instalacién de obras fisicas.

3.3.1. Proceso de operaciones. (Ver Figura 19)

En este apartado se hace una descripcidn detallada de los procesos que debe llevar
a cabo en el gimnasio Power Gym. Los procesos se agrupan en Procesos de
Planificacién, Procesos de Mejora, Procesos de Realizacion o Clave y Procesos de
Gestidn. Se relacionan entre si segun el siguiente esquema:
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Figura 22. Diagrama proceso
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Los Procesos Clave que se identifican en el gimnasio Power Gym son recepcion del
cliente, apertura ficha, cuestionario, prestacion de los servicios y control.

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

e Aperturaficha. Cada usuario del gimnasio cuenta con una ficha, en donde seran
tomados todos los datos que se necesitan saber: nombre y apellidos, domicilio,
teléfono, EPS, fecha de nacimiento. Ademas del tipo de cuota que tiene. También
se hace una serie de preguntas para saber si se padece enfermedades o si tiene
algun problema al realizar algun ejercicio.

e Prestacion de los servicios. Una vez el cliente es registrado todo el personal
del centro se propone a la prestacion de los servicios.

e Control. Consiste en observar y/o examinar para hacer una comprobacion de la
satisfaccion del cliente.
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3.3.2. Disefio de planta

El modelo de la planta se disefi6 con el fin de brindar comodidad y seguridad. Para
esto se establecié un rango de 200m? (incluyendo zona de administrativa) en donde
se puede llevar a cabo la totalidad de las operaciones en condiciones normales. La
disposicién permitira en forma general tener una mayor facilidad para una futura
ampliacion.

La distribucién del espacio que ocupa el gimnasio, el cual consta de:

Recepcion La recepcién, situada para acceder al gimnasio, se trata de un
mostrador, tras el cual se encuentra la persona encargada de dar la bienvenida a
los clientes, suministrar toda la informacion necesaria y acompafarles durante la
visita al gimnasio, aclarando todas sus dudas acerca del funcionamiento del
gimnasio, precios, horarios, objetivos de cada una de las actividades colectivas.

Cuando se trata de un cliente ya inscrito al gimnasio, la labor de la recepcion es
controlar el acceso, la afluencia de gente y asegurarse que los clientes llevan sus
cuotas al dia.

Sala de musculacion La caracteristica general mas importante de esta area es la
ubicacién en toda su extension de maquinaria para el entrenamiento de la fuerza y
de musculacion en general; por lo que queda su uso casi excluido para cualquier
otra actividad.

Esta sala dispone de un profesional, que se encarga de controlar el correcto
funcionamiento de la sala y de las maquinas y ayudar a los clientes para que hagan
el uso correcto y evitar que las pueda lesionarse.

Sala de aerdbicos. Area, donde se practican todas las clases grupales, donde el
instructor imparte las clases y tiene espejos para dar mayor amplitud. Ademas tiene
ventilacion. Al fondo de la sala, se encuentra el material necesario para las clases:
steps, colchonetas y balones

Sala Spin Bike. Es la sala dedicada exclusivamente a las clases de spin bike, donde
se hace una actividad cardiovascular al ritmo de la musica y siguiendo las
instrucciones del monitor.

El Spin-Bike se define como una actividad aerébica de alta intensidad realizada
sobre una bicicleta fija, en la que se pedalea a un ritmo determinado, trabajando la
fuerza, resistencia y velocidad, a ritmos especificos de musica, ademas se trabaja
el sistema cardiovascular y tono muscular, lo que ayuda a reducir el estrés y
aumentar la capacidad pulmonar entre otras muchas cosas.
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Figura 23. Plano gimnasio
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El gimnasio tendra una capacidad disefiada para recibir en promedio 30 personas
practicantes por turno de una hora y 10 minutos, ya que el entrenamiento semi
personalizado permite manejar diferentes elementos con cada una de las personas
de acuerdo a su capacidad fisica y su objetivo a trabajar, puesto que se cuenta con
un espacio que da mejor visualizacién del panorama para no descuidar los clientes.

Los usuarios serén atendidos en el siguiente horario: De 5:30 am a 9:30 pm.

El horario de trabajo del entrenador 1 es: 5:30 a.m. a 1:30 p.m.
El horario de trabajo del entrenador 2 es: 1:30 p.m. a 9:30 p.m.

3.3.3. Seguridad industrial. En este punto se plantearan los lineamientos
bésicos que conlleven a mantener la integridad fisica y mental del talento humano,
a proteger las instalaciones, maquinaria, equipos y materiales de tal forma que
garanticen el correcto funcionamiento de la planta.

A continuacion se especifican los factores de riesgo a los que se encuentra
expuestos el talento humano y los medios de prevencion necesarios; también se
incluye informacién referente a la seguridad en las maquinas y equipos y seguridad
en la planta fisica.
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Con base en el disefio y seleccién de los elementos que conformara la planta se
identifican y describen los factores de riesgo presentes. En la Tabla 3, se pueden
observar estos factores clasificados por tipo.

Tabla 7. Factores de riesgo.

FACTORES DE RIESGO CAUSA/ORIGEN

Biolbgico Virus, bacterias, hongos
Ergonémicos | Esfuerzos por Levantamiento de pesas

levantamiento y de cargas
Psiquicos Carga psiquica Repeticién de operaciones
Mecanicos Atrapamientos, golpes producidos por movimiento de objetos o elementos

de aparatos y equipos de entrenamiento

Locativos Falta de orden y aseo
Fisicos Exposicién a fuentes de generado por: Equipos de musica

ruido

En el gimnasio se tendran en cuenta las condiciones de caracter general como
puntos de evacuacion, sefializacion y demarcacion de areas, entre otros, que en
momentos de emergencia pueden significar un factor determinante.

Para los puntos de evacuacion no se presentan problemas, puesto que el gimnasio
se encontrara descubierto lateralmente, lo que facilita la evacuacion por cualquier
punto donde no se encuentren maquinas obstruyendo el paso.

En cuanto a la proteccion contra incendio, de acuerdo a las dimensiones del
gimnasio se ubican 3 extintores. En la tabla 8 se pueden observar los puntos donde
seran ubicados, el tipo de extintor a utilizar y la capacidad de cada uno, con base
en la norma técnica NTC 1458.%8

Es importante utilizar elementos de seguridad para evitar posibles problemas de
columna, para las personas que levantan peso, y en general, se debe estar
dispuesto fisica y mentalmente para la practica del deporte.

e Cinturones para las personas que levantan peso, como proteccion para evitar
problemas de columna.

Guantes.

¢ Ropa adecuada.

Buenos héabitos alimenticios.

Crear el habito en los usuarios de limpiar las maquinas que utiliza cuando ha
terminado de ejercitarse.

28 INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TECNICAS. NTC1458. Denominacion de los fuegos de
acuerdo al tipo de combustible. Bogota: ICONTEC
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Tabla 8. Localizacion de extintores dentro de la planta

PUNTO DE 2 MANTENIMIENTO
UBICACION LOCALIZACION CLASE CAPACIDAD COSTO ANUAL
1 AREA DE RECEPCION C 60 LB $50.000 $14.000
2 AREA ADMINISTRATIVA A 30 LB $21.000 $14.000
3 AREA DE OPERACIONES C 60LB $50.000 $14.000
Costo total $121.000 $42.000

En cuanto a lo ocupacional. Resolucién 08321 de 1983 del Ministerio de Salud. La
informacion permite deducir que el nivel de ruido ambiental que puede generar el
proyecto se encuentra dentro de los limites permisibles.

3.4. RECURSOS

Para prestar el servicio, se debe contar con el siguiente equipamiento:
e Magquinas: bicicletas estéticas, elipticas, equipo para fuerza y multifuerza.
¢ Pista de aerdbicos: dotada con elementos como palos y colchonetas.

e Zona Humeda: bafio para los hombres, bafio para las mujeres y casilleros.

3.4.1. Maquinaria

Tabla 9. Requerimiento de maquinaria
Can | MAQUINA CARACTERISTICAS COSTO
t Unitario

Costo total

Prensa $900.000 $1.800.000
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Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CO_STQ Costo total
t Unitario
MAQUINA
2 SENTADILLA $1.300.000 | $2.600.000
SMITH
2 Escaladores $150.000 $300.000
2 elipticas $1.500.000 | $3.000.000
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brazos pecho

Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CQSTQ Costo total
t Unitario
15 Bicicletas $500.000 $7.500.000
Patada
1 parada para $800.000 $800.000
glateo
Méaquina para
extension:
1 hombros, $1.000.000 | $1.000.000
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femoral

Can | MAQUINA CARACTERISTICAS COSTO Costo total

t Unitario

1 Predicador $1.250.000 | $1.250.000
Maquina

1 remo pecho $500.000 $500.000
Magquina para

1 extension y $1.200.000 | $1.200.000




Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CQSTQ Costo total
t Unitario

Maquina
1 aductora $4.782.000 | $4.782.000
1 Hacka frontal $1.500.000 | $1.500.000
1 Curl femoral $1.400.000 | $1.400.000
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Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CO_STQ Costo total
t Unitario
Banco
1 abdominales $150.000 $150.000
largo
Banco
1 | Oblicuos, $2.750.000 | $2.750.000
hiperextensio
nes
2 Banco pecho $2.796.000 | $5.592.000
1 Banco libre $200.000 $200.000
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Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CO_STQ Costo total
t Unitario
1 | Sentadilla $1.300.000 | $1.300.000
libre
Barras
Barra
1 olimpica $220.000 $220.000
1 | Barralarga $220.000 | $220.000
Barras
4 medianas $220.000 $880.000
e
N
1 Barra Z b\ $100.000 $100.000
2 Barra romana $150.000 $300.000
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Can | MAQUINA CARACTERISTICAS CQSTQ Costo total

t Unitario

2 Porta barras $450.000 $900.000

1 Mancuernero $500.000 $500.000
PAR DE 30

1 LIBRAS $90.000 $90.000
PAR DE 25

1 LIBRAS Kits $90.000 $90.000
PAR DE 20 Kits

1 LIBRAS $90.000 $90.000
PAR DE 15 Kits

1 LIBRAS $90.000 $90.000
PAR DE 12 Kits

1 LIBRAS $90.000 $90.000
PAR DE 10 Kits

1 LIBRAS $90.000 $90.000
PAR DE 7 Kits

1 LIBRAS $90.000 $90.000

69




Can | MAQUINA CARACTERISTICAS COSTO St ol
t Unitario
PAR DE 5 Kits
2 LIBRAS $90.000 $180.000
PARES DE Kits
2 2.5 LIBRAS 2 $90.000 $180.000
DISCO 2,5 Kits
4 LIBRAS $70.000 $70.000
DISCO 5 Kits
6 LIBRAS $80.000 $80.000
DISCO 10 Kits
14 LIBRAS $252.000 $252.000
DISCO 12,5 Kits
2 LIBRAS $80.000 $80.000
DISCO 25 Kits
8 LIBRAS $80.000 $80.000
13 colchonetas $48.000 $624.000
15 Palos $15.000 $225.000
Total $43.145.000
3.4.2. Muebles y enseres
Tabla 10. Inversion de muebles y enseres
DETALLE UNIDAD |VALOR UNITARIO [TOTAL
Escritorio 1 $180.000| $180.000
Silla Ejecutiva 1 $95.000| $95.000
Sillas Interlocutoras 5 $60.000 | $300.000
Total $575.000
3.4.3. Costos de implementos de oficina
Tabla 11. Inversion implementos de oficina
VALOR VALOR TOTAL VALOR TOTAL
DETALLE U | UNITARIO MES ANUAL
Caja de lapiceros 1 2500 $2.500 $7.500
cosedora 3 5000 $15.000 $15.000
Sacaganchos 3 4800 $14.400 $14.400
Lapices 2 500 $1.000 $4.000
Sobre manila carta 20 440 $8.800 $8.800
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VALOR VALOR TOTAL VALOR TOTAL
DETALLE U UNITARIO MES ANUAL
Sobre manila oficio 20 440 $8.800 $8.800
Cajas clips 1 1200 $1.200 $3.600
Caja de ganchos grapa 1 3000 $3.000 $9.000
Sacapuntas 2 200 $400 $400
Archivador AZ 2 8000 $16.000 $16.000
Perforadora 2 4000 $8.000 $8.000
Tinta impresora 1 70000 $70.000 $210.000
Comprobantes de egresos 1 2500 $2.500 $2.500
Libreta de memo 6 2000 $12.000 $12.000
Corrector 3 3000 $9.000 $9.000
Hojas membretadas 50 85 $4.250 $4.250
Caja de ganchos para
legajador 10 2500 $25.000 $25.000
Marcadores 6 1500 $9.000 $9.000
Legajadores 30 500 $15.000 $15.000
Resma de papel tamafio carta 2 10000 $20.000 $20.000
Facturas 1 10000 $10.000 $120.000
Total $255.850 $522.250
3.4.4. Costos de implementos de aseo
Tabla 12. Inversion implementos de aseo
DETALLE UNIDAD U\I\/I’IA"I'I:AORRIO VALOR TOTAL MES VALEI\ITU-;\?_TAL
Guantes 2 $6.000 $12.000 $144.000
Cepillo de bafio 2 $5.500 $11.000 $132.000
Escoba 2 $5.500 $11.000 $132.000
Trapeador 2 $5.000 $10.000 $120.000
Recogedor 1 $5.000 $5.000 $60.000
Detergente en  polvo
(3kg) 3 $3.500 $10.500 $126.000
Valdés $6.000 $6.000 $72.000
Total $65.500 $786.000
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3.4.5. Costos de botiquin de primeros auxilios

Tabla 13. Inversién botiquin de primero auxilios

DETALLE U'L\IE)D VALOR UNITARIO VALONITE.;OTAL VALOR TOTAL ANUAL
Isodine 60 ml 1 $ 5.400 $5.400 $10.800
Alcohol 700 ml 1 $ 4.000 $4.000 $8.000
Dolex (12 tabletas) 1 $ 8.000 $8.000 $16.000
Agua oxigenada 120 ml 1 $ 2.700 $2.700 $5.400
Algodon 1 $ 1.600 $1.600 $3.200
Aspirina 28 tbl 1 $ 10.500 $10.500 $21.000
Curitas adhesivas 1 $ 5.000 $5.000 $10.000
Rollo de gasa 1 $ 10.000 $10.000 $ 20.000
Guantes de latex 2 $ 1.500 $3.000 $ 6.000
Tijeras 1 $ 3.000 $3.000 $ 6.000
Agua estéril 1 $ 5.500 $5.500 $11.000

Total $58.700 $117.400

3.4.6. Talento humano.

Dado que se pretende atender a los clientes en tres horarios que comprende:
El horario de trabajo del entrenador 1 es: 5:30 a.m. a 1:30 p.m.
El horario de trabajo del entrenador 2 es: 1:30 p.m. a 9:30 p.m.

Y para brindar un buen servicio se requiere de dos entrenadores que sean
profesionales en ciencias del deporte y de la salud o carreras afines.

Las politicas salariales que la empresa va a adaptar al comienzo de su
funcionamiento son las siguientes:

% El salario minimo de la empresa sera de $781.242 moneda corriente,
correspondiente al SMMLYV del pais.
% Elincremento anual de salarios en la empresa estara basado en el incremento
del indice de precios al consumidor IPC.
% El incremento salarial anual de todos los empleados de la compafia sera
equitativo (el mismo porcentaje).

72




Tabla 14. Inversion recurso humano (operativo)

items Colaborador 1 | Colaborador 2 | Colaborador 3
Salario $781.242 $781.242 $781.242
Transporte $88.211 $88.211 $88.211
TOTAL $869.453 $869.453 $869.453
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias 8,33% $72.451 $72.451 $72.451
Primas $72.451 $72.451 $72.451
Intereses sobre cesantias $8.695 $8.695 $8.695
Vacaciones $32.552 $32.552 $32.552
PORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL
Pensiones (AFP) $93.749 $93.749 $93.749
Salud (EPS) $0 $0 $0
Riesgos Laborales (ARL) $4.078 $4.078 $4.078
Caja de compensacién familiar $31,25 $31,25 $31,25
TOTAL $1.153.460 $1.153.460 $1.153.460
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA MENSUAL $3.460.381
Tabla 15. Inversién recurso humano (administrativo)
items Gerente
Salario $1.500.000
Transporte
TOTAL $1.500.000
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias 8,33% $166.600
Primas $166.600
Intereses sobre cesantias $19.992
Vacaciones $83.333
PORTES
Pensiones (AFP) $240.000
Salud (EPS) $0
Riesgos Laborales (ARL) $20.880
Caja de compensacién familiar
TOTAL $2.697.405
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA MENSUAL $2.697.405
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4. ANALISIS ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El analisis administrativo y legal tiene como objetivo definir las caracteristicas
organizativas y de administracion que se deben tener en cuenta para la realizacion
del proyecto. Se explica como estara compuesta la empresa, sus principales
funciones y responsabilidades, las politicas empresariales y salariales, su mision y
Su vision.

En cuanto al andlisis legal, este tiene como objetivo definir la posibilidad legal y
social para que el negocio se establezca y opere.

4.1. ANALISIS ORGANIZACIONAL
4.1.1. Filosofia institucional

Mision. La mision de “Power Gym” es motivar y liderar la practica deportiva de la
poblacion Tuluefia, con el objetivo de promover el interés por el deporte y asi
contribuir a mejorar la salud y el bienestar de las personas, de una forma sana,
coordinada y saludable.

Vision. Ser una institucion innovadora e integradora dentro del sector, contando
con un equipo de profesionales cualificados y altamente motivados, para prestar un
servicio orientado a las necesidades y expectativas de los usuarios, con modernas
instalaciones, que contribuyen al desarrollo de habitos deportivos saludables.

Valores
e Innovacién: trabajar siempre hacia la mejora continua a través de la
modernizacién constante de los medios y la formacién continua del personal, con lo

gue aportaremos valor afiadido al servicio que estamos ofreciendo.

e Compromiso con los resultados: Nos comprometemos a ser una organizacion
rentable, como cualquier otro negocio.

¢ Profesionalidad: Contaremos con profesionales cualificados que realizaran su
trabajo con eficacia y empatia.

e Bienestar social: Contribuir a mejorar la salud y las relaciones interpersonales de

los clientes, y ademdas a una mayor integracion de este grupo de personas en la
sociedad.
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Objetivos. Los objetivos del gimnasio Power Gym son dar los mejores servicios a
todos los clientes consiguiendo asi:

¢ Un ambiente positivo

e Mantener y mejorar el bienestar fisico, mental, espiritual, cultural y social.

¢ Incentivar la convivencia de personas similares en edad e intereses.

e Mantener y elevar su autoestima valorando sus conocimientos Yy
experiencias.

4.1.2. Control y evaluacién de resultados. Dada la importancia de este aspecto
dentro de la gerencia y su aporte en porcentaje de criticidad, el control y la
evaluacion de resultados se disefid con base en los objetivos estratégicos,
desarrollando indicadores que permitan medir a la organizacion y cuenten con un
periodo de retroalimentacién hacia el mejoramiento continuo de la gestion. A
continuacion se muestran:

Tabla 16. Indicadores de gestion propuestos

INDICADOR FORMULA ACTIVIDAD ASOCIADA
ALMEJORAMIENTO CONTINUO
. Unidades producidas/dia. Razones de incumplimiento o]
% Cumplimiento de metas - o o : .
Unidades planeadas en produccién/dia sobreproduccién; y mejoras asociadas.
Penetracién en el mercado en # De Clientes fijos a corto, mediano y Anal|_5|s de los aspectos y estrategias
. largo plazo. relacionados con el aumento de
corto, mediano y largo plazo - " PSS
# De Clientes fijos actuales participacion en el sector.
Margen operacional Utilidad Operacional Ventas Netas Este porcentaje permitird controlar los
9 P gastos asociados con la produccion.
Utilidad Neta Este porcentaje permitira establecer
Margen Neto utilidad Ventas Netas nuevas metas para aumentar el
rendimiento de la fabrica.

4.1.3. Estructura organizacional. Una estructura organizacional es un concepto
fundamentalmente jerarquico de subordinacion dentro de las entidades que
colaboran y contribuyen a servir a un objetivo coman.

Por lo tanto, la estructura organizacional permite la asignacion expresa de
responsabilidades de las diferentes funciones y procesos a diferentes personas, o
departamentos.

La empresa contara en su estructura organizacional con un total de 4 empleados: 3
personas entrenadores fisicos y 1 personas en el area de administracion.
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Figura 24. Organigrama

Gerente

servicios

Auxiliar de T / CONTADOR

Instructores

4.1.3.1. Proceso de gestion de talento humano

- Jornada laboral. lajornada laboral es la establecida por la ley, cuarenta y ocho
horas semanales, con turnos diarios de 8 horas durante 6 dias en la semana.

- Seleccion de personal. El gerente general de la empresa realiza una entrevista
personal con la persona seleccionada para el cargo, con el fin de conocer a la
persona y evaluar sitiene las capacidades y experiencia para desempefar el cargo.
Se realizara para todos los cargos.

- Contratacion. Para iniciar la busqueda de cualquier candidato para un cargo
existente es necesario obtener la aprobacion de la Gerencia.

- Induccién. Se hara una induccion general a los colaboradores acerca de del
gimnasio, sus miembros, su forma de operacion, sus procesos. Esta se realizara
tanto al inicio de las operaciones del gimnasio como al momento del ingreso de una
nueva persona.

- Evaluacién de desempefio. Las evaluaciones de desempefio se llevaran a cabo
una vez cada 6 meses en personas con mas de una afio de antigliedad en labores
y cada 3 meses con personas que no hayan superado el afio de laborar en la
empresa. Se lleva a cabo con la finalidad de analizar a todo el personal de la
empresa.
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4.1.3.2. Cargos, funciones y perfiles

Tabla 17. Manual de funciones por competencias entrenador

1.IDENTIFICACION DEL CARGO

NIVEL: OPERATIVO - ADMINISTRATIVO
DENOMINACION DEL EMPLEO: entrenador

NUMERO DE CARGOS: 1
DEPENDENCIA: DIRECTIVA

CARGO DEL JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL

1.FUNCIONES BASICAS

1. Planificar las rutinas de entrenamiento.

2. Entrenar a los usuarios del Gimnasio y les imparte el asesoramiento necesario en el
uso correcto de los equipos e implementos.

3. Verificar que los equipos y demas implementos se encuentren en su lugar y en
condiciones de ser utilizados por los usuarios del Gimnasio.

4. Mantener el orden y disciplina en el area.

5. Prestar especial atencion a los usuarios, segun la edad y condiciones fisicas, para
evitar que se lesionen en el uso de los equipos y en la realizacion de los ejercicios y
practicas.

6. Asesoramientos de todos los usuarios en el uso correcto de los equipos.

2. COMPETENCIAS

2.1.COMPETENCIAS COMUNES

Orientacion a los resultados

Orientacion al trabajo individual y colectivo
Orientacion hacia el servicio al cliente
Transparencia

Compromiso con la organizacion

arLONE

2.2. COMPETENCIAS COMPORTAMENTALES

Adaptacion a los cambios

Disciplina

Relaciones interpersonales

Colaboracion

Habilidades para programar, organizar, controlar y evaluar su trabajo.

aghrwnPE

3. REQUISITOS DE ESTUDIO Y EXPERIENCIA

ESTUDIOS
¢ Diploma estudios Universitarios o tecnologicos

EXPERIENCIA

Profesional del Deportes, Educacion Fisica o especialidad similar, mas tres (3) afios de
experiencia en trabajos profesionales del &rea deportiva en instituciones medianas o
grandes.
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Tabla 18. Segregacion de funciones

Gerente Encargado de la administracion del gimnasio en asuntos de
general constitucion y funcionamiento, lidera la promocion y publicidad de la
empresa.
Realizar contratacion y despido de personal.
Cancelar las cuentas por pagar oportunamente, entre ellas la némina.
Tener contacto con los diferentes clientes.
Manejar las cuentas bancarias de la empresa.
Realizar labor comercial, promoviendo el ingreso de practicantes.
Contador Persona encargada de manejar toda la contabilidad de la empresa,
estard por prestacion de servicios (no estara por nomina directa de la
empresa)
Entrenadores Los entrenadores deben ser licenciados o profesionales en ciencias
del deporte y de la salud, con experiencia.
Planificar los objetivos, las tareas y las metas que se proponen a corto,
mediano y largo plazo. Desarrollar sesiones de entrenamiento,
planificadas de modo tal que alcancen el aumento del rendimiento
proyectado.
Auxiliar de | Personas encargada mantener las instalaciones del gimnasio en
servicios optimas condiciones de aseo y presentacion.

Fuente: elaboracion propia

Adicionalmente, las politicas de administracion de personal que la empresa

manejara desde el inicio de sus funciones seran las siguientes:

v El desemperio de las funciones de todos los trabajadores del gimnasio, sean

de caracter directivo u operativo, estara regido por contratos a término indefinido.

v Todos los contratos se han de realizar de forma escrita y tendran estipuladas

tanto la remuneracion acordada previamente, como las demas obligaciones legales

gue estan involucradas en este.

v  Todos los empleados de esta compafia disfrutaran los beneficios de las

prestaciones sociales definidas por la ley. En las Tabla 14 y 15, se pueden observar

cada una de ellas con su respectivo valor de aporte por parte de la empresa (costo),

incluyendo los parafiscales y la seguridad social correspondiente.
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4.2. ESTUDIO LEGAL

La empresa estara registrada ante camara de comercio bajo el nombre o razén
“Power Gym”, su domicilio estara ubicada en Tulua (Valle del Cauca).

Las normas que regularan las actividades comerciales seran todas las disposiciones
legales que rige el Codigo de Comercio como son:

Paso 1: Verificar la disponibilidad del nombre en la Camara de Comercio. Duracion:
1 dia.

-Paso 2: Presentar el acta de constitucion y los estatutos de la sociedad en una
notaria. Duracion: 1 dia.

-Paso 3: Firmar escritura publica de constitucion de la sociedad y obtener copias.
Duracion: 4 dias

-Paso 4: Inscribir la sociedad y el establecimiento de comercio en el registro
mercantil (en la Camara de Comercio) Duracion: 1 dia

-Paso 5: Obtener copia del “Certificado de existencia y Representacion Legal”, en
la Camara de Comercio. Duracion: 1 dia

Paso 6: Obtener niamero de identificacion tributaria (NIT) para impuestos del orden
nacional. Duracién: 1 dia

-Paso 7: Abrir una cuenta bancaria y depositar la totalidad del capital social.
Duracion: 1 dia

-Paso 8: Inscribir libros de comercio ante la Camara de Comercio. Duracion: 1 dia
-Paso 9: Inscribirse ante la Administracion de Impuestos Distritales. Duracion: 1 dia.
-Paso 10: Obtener concepto favorable de uso del suelo de Planeacion Distrital o la
Curaduria Urbana. Duracion: 10 dias

-Paso 11: Inscribir empleados al sistema de pensiones. Duracion: 1 dias

-Paso 12: Inscribir empleados al sistema nacional de salud. Duracién: 1 dias.

4.2.2. Registros

- Consulta de nombre: Este paso permite verificar que el nombre esté disponible
para ser registrado. Para realizar la consulta se debe: 1 Ingresar a
camaramedellin.com opcion CAE. 2, elija el paso 2 y haga clic en Consultar nombre.
Esta opcién lo llevara a www.rue.com.co 3 _ Consulte el nombre deseado
verificando en el link Homonimia y luego en el link Consulta de empresas.

- Consulta de uso de suelo: Permite conocer los usos permitidos o no para el
ejercicio de una actividad en una direccion especifica de acuerdo con el Plan de
Ordenamiento Territorial y la reglamentacién existente.

- Procedimientos de inscripcion en Camara De Comercio. Todo comerciante
conformara su contabilidad, (registros contables, libros, y estados financieros en
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general), de acuerdo a las disposiciones del cédigo de comercio y demas normas
sobre la materia, dichas normas podran utilizar el uso de sistemas que facilitan la
guarda de su archivo y correspondencia asi mismo sera permitida la autorizacién
de otros procedimientos de reconocido valor técnico-contable, con el fin de asentar
Sus registros contables.

-Procedimiento para registrarse. Para registrar esta empresa se hara como
empresa limitada cuyo procedimiento es el siguiente:

e El formulario de matricula mercantil de personas naturales.

e Cedula de ciudadania.

e Formulario de inscripcibn que lleva por nombre Registro Mercantil
Establecimiento de Comercio.

-Registro de libros de contabilidad. Una vez matriculada la empresa, el
representante legal debe solicitar el registro de los libros de contabilidad,
diligenciando el formato para este fin donde se indica:

e Numero de hojas o folios de que consta cada libro.
e Destino del libro, es decir para que sera utilizado.

-Declaracion de industriay comercio. Es unimpuesto de industria y de comercio
y su complementario de avisos y tableros que recaen sobre todas las actividades,
industriales o de servicios que se ejerzan o realicen directa o indirectamente por
personas naturales juridicas o sociedades de hecho ya sea que se cumpla de forma
permanente u ocasional en inmuebles determinados con establecimientos de
comercio o sin ellos.

-Registro unico tributario ‘RUT’. Es el sistema que permite registrar y actualizar
la informacién basica de contribuyentes de rentas, responsables de ventas y
agentes de retencién, con poder de identificarlos ubicarlos y clasificarlos.

-Procedimiento para la inscripcion. Deben diligenciar, ante la seccional de la
Administracion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN, la solicitud de
inscripcion en el Registro Unico Tributario adjuntando los siguientes documentos:

e Fotocopia de la cédula de ciudadania.
e Certificado de existencia y representacion otorgado por la Camara de Comercio,
con vigencia no mayor a 3 meses de expedicion.

-Cuerpo oficial de bomberos Visto bueno de seguridad a establecimientos
publicos y comerciales: consiste en un certificado que expide el cuerpo de
Bomberos, donde funcionara la empresa o establecimiento de comercio reune las
normas minimas de seguridad. Este visto bueno se obtiene solicitando telefénica o
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personalmente al Departamento Municipal de Bomberos la visita de un funcionario
de la institucion.

Tabla 19. Costos de constitucion de empresa

DESCRIPCION VALOR ($)
Certificado de existencias $ 8.600
Formulario Registro Mercantil $ 4.500
Derechos de inscripcion $ 33.000
Matricula en el Registro Mercantil $ 472.000
Registro de los Libros de Contabilidad $ 39.000
Registro de Industria y Comercio $ 12.800
Bomberos $ 50.000
Certificado de Tradicion $ 15.000
TOTAL $634.900

Fuente: elaboracion propia

81




5. ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se especificara las necesidades de los recursos a invertir con
detalles de las cantidades y fechas para los diversos items sefialados, su forma de
financiacion (aporte propio y créditos) y las estimaciones de ingresos y egresos para
el periodo de vida util del proyecto. Permitira establecer los recursos que demanda
el proyecto, los ingresos y egresos que generara y la manera como se financiara.

Segun Varela (2008), Este analisis indudablemente va coordinado con el andlisis de

mercado, pues la produccion, consiste en atender las ventas que se identifican en
ese analisis.

5.1. ANALISIS DEL ENTORNO

En el andlisis del entorno realizado en el proyecto, se proyectaron algunas variables
econdmicas como IPC, PIB, Tasas de cambio, entre otras. Ingrese a continuacion
las variables macroecondmicas que proyectd en su trabajo

Tabla 20. Variables econdmicas

ARo 2018 | Afo 2019 | Ao 2020 | Afio 2021 | Afio 2022
IPC 4.1% 4,1% 4,1% 4,1% 4,1%
Re / Devaluacion -4,9% -0,1% 0,0% -2,4% -1,8%
Tasa de interés 4,5% 4,5% 4,5% 4,5% 4,5%
PIB 2,0% 2,8% 3,5% 4,2% 3,7%

Fuente: Banco de Colombia
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5.2. INVERSIONES DEL PROYECTO.

Tabla 21. Inversién en activos fi

jos

Escritorio 180.000
Silla Ejecutiva 95.000
Sillas Interlocutoras 300.000

0

0

Maguinas fuerza 27.274.000
Bancos 1.800.000
Maquinas para cardio 8.931.000
Barras 3.120.000
Discos 1.552.000
0

Io

Computador Fijo 1.500.000
Impresora Laser 280.000
Teléfonos 150.000

MICROSOFT 150.000
0 0
0 0

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 22. Caiital de traba'io

2018 ‘ 2019 | 2020 ‘ 2021 ‘ 2022 ‘

Fuente: elaboracion propia

5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS DE VENTA

A continuacién, se presenta el analisis descriptivo de los ingresos y gastos
presupuestados en el tiempo, de tal forma necesaria para establecer del flujo de
caja proyectandolo durante la vida atil del proyecto. En la elaboracién de los
presupuestos, se tuvo en cuenta la informacion recolectada en los estudios de
mercado, técnico y organizacional, ya que unos originan los ingresos y otros los
egresos e inversiones.

Tabla 23. Ingresos operativos ($)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
16,00% 17,00% 19,00% 21,00%
4,09% 4,09% 4,09% 4,09%
1.600 1.856 2.172 2.584 3.127
Precio Unitario 35.500 36.952 38.463 40.036 41.674
56.800.000 | 68.582.819| 83.523.792| 103.458.499 | 130.304.842
Fuente: elaboraciéon propia
Tabla 24. Depreciacién ($)
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Total activos fijos invertidos 45.332.000
TOTAL INVERSION 45.332.000 0 0 0 0 0
TOTAL DEPRECIACION 4.768.700 | 4.768.700 | 4.768.700 | 4.768.700 | 4.768.700
TOTAL AMORTIZACION 150.000 0 0 0 0
OTROS EGRESOS
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INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 2017 2018 2019 2020 2021 2022
IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO 0,01% 5.250 6.448 7.987 10.143
IMPUESTO TRANSACCION FINANCIERA 0,04% 4.313 4.225 4.398 4.578 4.765

Fuente: elaboracién propia

Tabla 25. Salario ($)
SALARIOS 2018 2019 2020 2021 2022
FACTOR INCREMENTO SALARIOS Valor mes 4,09% 4,09% 4,09% 4,09%
GERENTE 1.500.000 | 18.000.000 | 18.736.200 | 19.502.511 | 20.300.163 | 21.130.440
ENTRENADORES 2.306.920 | 27.683.040 | 28.815.276 | 29.993.821 | 31.220.568 | 32.497.490
TOTAL NOMINA 45.683.040 | 47.551.476 | 49.496.332 | 51.520.732 | 53.627.930

Fuente: elaboracion propia

Tabla 26. Gastos operativos ($)
items 2018 2019 2020 2021 2022
Gastos de Constitucion 634.896 0 0 0 0
ARRIENDOS 0 0 0 0 0
PAPELERIA 480.000 499.632 520.067 541.338 563.478
ASEO 786.000 818.147 851.610 886.440 922.696
celular 552.000 574.577 598.077 622.538 648.000
POLIZAS 960.000 999.264 1.040.134 1.082.675 1.126.957
EXTINTORES 73.992 77.018 80.168 83.447 86.860
HONORARIOS CONTADOR Y AUXILIAR 1.800.000 1.873.620 1.950.251 2.030.016 2.113.044
Impuesto 696.000 724.466 754.097 784.940 817.044
Servicio (energia, agua, gas) 4.200.000 4.371.780 4.550.586 4.736.705 4.930.436
Gastos operativos 62.178.941 63.715.146 66.127.184 68.638.172 71.252.420
Gasto por depreciacién 4.768.700 4.768.700 4.768.700 4.768.700 4.768.700
Gasto por amortizacién 150.000 0 0 0 0
Gasto por impuestos 4.313 9.475 10.846 12.565 14.908
Gasto por publicidad 1.390.000 1.446.990 1.506.317 1.568.076 1.632.367
Gasto por salarios 45.683.040 47.551.476 49.496.332 51.520.732 53.627.930
Gastos financieros 5.876.745 3.747.817 1.380.023 0 0
TOTAL GASTOS 68.055.686 67.462.963 67.507.207 68.638.172 71.252.420
TOTAL EGRESOS 68.655.686 68.087.503 68.157.291 69.314.844 71.956.768

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 27. Costos Variables y Fijos en ($)

COSTOS VARIABLES ANO1 | ANO2 | ANO 3 ANO 4 ANO 5
2018 2019 2020 2021 2022
FACTOR INCR. COSTO VBLE 4,09% | 4,09% 4,09% 4,09%
ENTRENAMIENTO Cantidades 1.500 1.770 2.106 2.570 3.212
Costo unitario 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
TOTAL COSTOS VARIABLES 0 0 0 0 0
COSTOS FIJOS 2018 2019 2020 2021 2022

FACTOR INCREMENTO

COSTOS FIJOS Valor mes 4,09% | 4,09% 4,09% 4,09%

Contrato de Transporte 0 0 0 0 0 0
Mantenimiento de maquinas 50.000 | 600.000 | 624.540| 650.084 676.672 | 704.348
TOTAL COSTOS FIJOS 600.000 | 624.540 | 650.084 | 676.672| 704.348

5.4. FINANCIACION

Una vez cuantificados los ingresos, costos, gastos, inversién, se necesitd
informacion complementaria para elaborar el plan financiero, como son politicas,
tasas y otros datos.

Disponible inicial 10

Plazo del crédito 36
Capital 30.000.000
Tasa del crédito 11%

Tasa inversion 0%

Tasa impuestos 35%
Tarifa Ind y Ccio 0,1%
GMF(4 x Mil) 0,4%
Saldo minimo caja 4.472.462
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Tabla 28. Plan de Financiacion en ($)

VALOR PRESTAMO 63.548.868

PLAZO 36

TASA 0,890%

CUOTA MES 2.070.929
CUOTA INICIAL INTERES | CAPITAL |SALDO
afio 1 5.876.745 | 18.974.406
Afo 2 3.747.817 | 21.103.334
Ano 3 1.380.023 | 23.471.128
Ano 4
Ano 5

5.,5. ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 29. Estado de resultados en i$i

Ventas

Costos

Gastos operativos

Gastos financieros

Ingresos financieros

Impuestos

56.800.000
600.000

62.178.941

5.876.745
0

68.582.819
624.540

63.715.576

3.747.817
0

173.210

83.523.792
650.084

66.127.594

1.380.023
0

5.378.132

103.458.499
676.672

68.638.537

11.950.151

130.304.842
704.348

71.252.622

20.421.755

Fuente: elaboracion propia



5.6.

FUENTES DE EFECTIVO:

Ventas de contado
Recuperacion de cartera
Adquisicion de préstamos
Aportes de capital
Rendimientos financieros

Venta de activos fijos

USOS DE EFECTIVO

Costos operativos

Gastos operativos

Pago de proveedores

Inversion en activos fijos e inventarios
Servicio de la deuda

Intereses

Impuestos

Dividendos

Depreciacién y amortizacion ( - )

Tabla 30. Presupuesto de efectivo en ($

63.548.868
30.000.000

45.332.000

Fuente: elaboracion propia

PRESUPUESTO DE EFECTIVO

56.800.000

600.000
62.178.941

18.974.406
5.876.745

-4.918.700

88

68.582.819
0

624.540
63.715.576
0

21.103.334

3.747.817

0

-4.768.700

83.523.792
0

650.084
66.127.594
0

23.471.128

1.380.023

173.210

-4.768.700

103.458.499
0

676.672
68.638.537
0

0

0

5.378.132

-4.768.700

130.304.842
0

704.348
71.252.622
0

0

0

11.950.151

-4.768.700




5.7.

BALANCE GENERAL

Tabla 31. Balance General en ($)

2017 2018 2019 2020 2021 2022
Activos corrientes
Disponible 48.216.868 4.346.649 4.346.649 4.346.649 | 4.346.649 4.346.649
Inversiones temporales 17.958.827 2.119.079 0] 32.143.390 | 83.309.809
Deudores (cuentas por cobrar) 0 0 0 0 0
Inventarios 0 0 0 0 0 0
Otros activos
Total activo corriente 48.216.868 22.305.476 6.465.727 4.346.649 | 36.490.038 | 87.656.458
-71%
Activos de largo plazo
Muebles y enseres 575.000 575.000 575.000 575.000 575.000 575.000
Maguinaria y equipo 42.677.000 42.677.000 42.677.000 42.677.000 | 42.677.000 | 42.677.000
Vehiculos 0 0 0 0 0 0
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Edificaciones 0 0 0 0 0 0
Equipo de computacién 1.930.000 1.930.000 1.930.000 1.930.000 | 1.930.000 1.930.000
(19.074.80 | (23.843.500

Depreciaciéon acumulada 0 (4.768.700) (9.537.400) | (14.306.100) 0) )
Software e intangibles 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Amortizacién acumulada 0 (150.000) (150.000) (150.000) (150.000) (150.000)
Total activos no corrientes 45.332.000 40.413.300 35.644.600 30.875.900 | 26.107.200 | 21.338.500
Total activos 93.548.868 62.718.776 42.110.327 35.222.549 | 62.597.238 | 108.994.958

-33% -33% -16% 78% 74%
Pasivos corrientes
Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuesto por pagar 0 173.210 5.378.132 | 11.950.151 | 20.421.755
Obligaciones financieras
corrientes 18.974.406 21.103.334 23.471.128 0 0 0
Total pasivos corrientes 18.974.406 21.103.334 23.644.338 5.378.132 | 11.950.151 | 20.421.755

Pasivos no corrientes
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Obligaciones financieras no
corrientes

44.574.462

23.471.128

Total pasivos no corrientes

44.574.462

23.471.128

0

-47% -17% 122% 71%
Patrimonio
Capital 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 | 30.000.000 | 30.000.000
Reserva Legal 0 0 0 32.168 | 1.030.964 3.250.277
Utilidades retenidas 0 0| (11.855.686) | (11.566.178) | (2.577.015) | 17.396.810
Utilidad del periodo 0| (11.855.686) 321.676 9.987.959 | 22.193.138 | 37.926.116

Ll el | swsl  7ew] 7w

Fuente: elaboracién propia

5.8.

Tabla 32. TIR del proyecto

entas
Costos

Gastos operativos

Impuesto de renta operativo

Beneficio fiscal financiero

Depreciacidon y amortizacion

TIR DEL PROYECTO

Fuente: elaboracion propia
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56.800.000] 68.582.819| 83.523.792
600.000 624.540 650.084
62.178.941] 63.715.576| 66.127.594
-2.092.629|  1.484.946

2.092.629 -1.311.736

4.918.700] 4.768.700]  4.768.700

103.458.499
676.672
68.638.537

5.861.140
-483.008

4.768.700

130.304.842
704.348
71.252.622]

11.950.151]
0

4.768.700




Tabla 33. Costo promedio ponderado de los recursos (WACC)

2018 2019 2020 2021 2022
Proveedores 0 0 0 0 0
Impuesto por pagar 0 173.210 | 5.378.132 | 11.950.151 20.421.755
Obligaciones financieras corrientes 21.103.334 | 23.471.128 0 0 0
Obligaciones financieras no corrientes 23.471.128 0 0 0 0
Patrimonio 18.144.314 | 18.465.989 | 28.453.949 | 50.647.087 | 88.573.203
Total pasivo y patrimonio 62.718.776 | 42.110.327 | 33.832.081 | 62.597.238 | 108.994.958
Participacién
Proveedores 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Impuesto por pagar 0,00% 0,41% 15,90% 19,09% 18,74%
Obligaciones financieras corrientes 33,65% 55,74% 0,00% 0,00% 0,00%
Obligaciones financieras no corrientes 37,42% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Patrimonio 28,93% 43,85% 84,10% 80,91% 81,26%
Costo promedio ponderado 6,34% 5,82% 3,36% 3,24% 3,25% | 4,40%

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar en la Tabla 32, al comparar la TIR obtenida que es igual
a 4.93% con el WACC obtenido del 4,40% es evidente que son iguales, o que
quiere decir que, el proyecto es factible, a pesar de ser relativamente bajo este valor,
después del afio 3 va a aumentar debido a que se ha recuperado la inversion inicial,
proyectandose como una empresa econOémicamente auto sostenible.

5.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 34. Punto De equilibrio
COSTOS FIJOS: 2018 PRECIO DE VENTA 2018

Precio de venta promedio 35.500

Costos fijos 600.000
Gastos operativos 62.178.941 PRECIO DE VENTA UNITARIO 35.500
Gastos financieros 5.876.745
Impuestos 0 PUNTO DE EQUILIBRIO 2018
TOTAL COSTOS FIJOS 68.655.686 EN UNIDADES (Costos fijos / pvu - cvu) - ANUAL 1.934
COSTOS VARIABLES 2018 EN UNIDADES (Costos fijos / pvu - cvu) - MENSUAL 161
Costo variable promedio 0 | EN PESOS (Costos fijos / 1 - MCU) - ANUAL | 68.655.686 |
TOTAL COSTOS VARIABLES 0 | EN PESOS (Costos fijos / 1 - MCU) - MENSUAL | 5.721.307 |
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5.10. INDICADORES FINANCIEROS

Tabla 35. Indicadores financieros de liquidez y actividad

Actividad Formula l 2018 2019 2020 2021 2022
RAZON CORRIENTE ACTIVO CORRIENTE 1,06 0,27 0,81 3,05 4,29
PASIVO CORRIENTE
SOLIDEZ ACTIVO TOTAL 1,41 1,78 6,55 5,24 5,34
PASIVO TOTAL
CAPITAL DE ACTIVO CORRIENTE - PASIVO - - 24.539.88 | 67.234.70
TRABAJO CTE 1.202.142 | 17.178.611 | 1.031.483 7 3
Tabla 36. Indicadores de rentabilidad
INDICADORES DE RENTABILIDAD FORMULA DE CALCULO 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022
MARGEN BRUTO RESULTADO BRUTO
VENTAS 99% 99% 99% 99% 99%
MARGEN OPERACIONAL RESULTADO OPERACIONAL
VENTAS -11% 6% 20% 33% 45%
MARGEN NETO DE UTILIDAD RESULTADO DEL EJERCICIO
VENTAS -21% 0% 12% 21% 29%
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO RESULTADO DEL EJERCICIO
PATRIMONIO -65% 2% 35% 44% | 43%
RENDIMIENTO DEL ACTIVO RESULTADO DEL EJERCICIO
ACTIVO TOTAL -13% 1% 24% 63% 61%
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Tabla 37. Indicadores de endeudamiento

ENDEUDAMIENTO FORMULA DE CALCULO 2018 2019 2020 2021 2022
71,07 56,15 15,27 19,09 18,74
INDICE DE ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL % % % % %
ACTIVO TOTAL
ENDEUDAMIENTO A CORTO
PLAZO PASIVO CORRIENTE 47,3% | 100 % | 100% | 100% | 100%
PASIVO TOTAL (o Activo
Total)
PATRIMONIO A PASIVOS PATRIMONIO 0,41 0,78 5,29 4,24 4,34
PASIVO TOTAL
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6. CONCLUSIONES

El servicio del gimnasio Power Gym esta enfocado en facilitar y contribuir a las
personas para crear y desarrollar el habito de acondicionamiento, entrenamiento y
mantenimiento fisico, que redunde en el bienestar de las mismas a nivel fisico,
mental y social, ofreciendo servicios de maquinas, aerobic, spinning para todo tipo
de publico, desde jovenes, mediana edad, y personas mayores, adaptandonos a
cada nivel de edad.

Para realizar la proyeccion de ventas, se hizo necesario realizar una encuesta a 372
personas en el municipio de Tulua, (mercado objetivo), evidenciando que de las 372
personas, 195 personas van al gimnasio, de los cuales el 55% son del género
femenino y el 45% del género masculino, en su mayoria estan entre los 15y 35
afios, ya que representan el 72% y el 47% pertenecen a un estrato 3, caracteristica
importante para establecer las estrategias de precio.

El 41% de las personas encuestadas asiste al gimnasio por su aspecto fisico, el
28% condicion fisica y el 13% por salud y salir de la rutina laboral. Esta caracteristica
indica que los planes individuales o programas de entrenamiento deben ir enfocados
a mejorar el aspecto fisico.

En el sector gimnasios en el municipio de Tulua se tiene 3 grandes gimnasios que
hacen competencia directa: Body Tech, Gimnasio Ochoa, Mass Gym.

El gimnasio Power Gym, estara ubicada en el municipio de Tulua, en el barrio
Playas, por cumplir con factores como facilidades de transporte, disponibilidad de
redes eléctricas, acueducto, alcantarillado y teléfono, tarifas de servicios publico,
espacio disponible para la expansion, actitud de los vecinos frente al proyecto y
porque tiene vias de acceso.

La distribucion del espacio que ocupa el gimnasio, el cual consta de: recepcion, sala
de musculacion, Sala de aerébicos y sala Spin Bike.

Con respecto al estudio administrativo y legal, se puede concluir que para el
adecuado manejo de la razén social y de acuerdo a otra serie de beneficios, se
decidié optar por una empresa tipo Sociedad por Acciones Simplificada SAS. De
igual forma se definieron los cargos, salarios y se tuvo en cuenta la reglamentacién
que por ley deben cumplir los propietarios de este tipo de establecimientos, que no
es exigente, por lo tanto es factible de cumplir.

Para iniciar el proyecto se necesita una inversion de $93.548.868, para compra de
maquinaria y equipo, gastos legales y para capital de trabajo, el 38.5% de la
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inversion sera aporte propio y el otro 61.5% se pedira financiamiento con una
entidad bancaria.

La tasa interna de retorno (TIR) dio como resultado 4.39%; hasta el tercer afio de

operaciones la empresa tendra utilidades de $9.011.963, en este caso resulta
positivo, lo que confirma lo atractivo del proyecto.
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7. RECOMENDACIONES

Es importante crear estrategia de diversificacion que estimule el aumento en las
ventas, apoyado por una financiacion para conseguir maquinaria, que genere en el
aumento de la competitividad y mejore sus procesos internos.

Realizar proceso de planeacion, y realizar evaluaciones periédicas que definan el
cumplimiento de los objetivos planteados. Eso determinaria el crecimiento del
gimnasio, para el bienestar de los involucrados con el desarrollo del negocio, tanto
propietarios como clientes.

Es muy importante crear y mantener politicas de fidelizacion, a través de la mejora
continua, la renovacion, haciendo sentirse feliz al cliente y adquiriendo maquinas
que estén a la vanguardia.

Ofrecer una tarifa anual mas atractiva que si se va pagando por meses o trimestres.

También se recomienda presentar la idea a organismos estatales como la Alcaldia
de Tulua, para que a través de esta se subsidie la mensualidad a practicantes de
estratos bajos del municipio, esto como politica de incentivar el deporte, disminuir
la violencia en cuanto a los altos indices de homicidios y hurto que presenta la
ciudad.
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ENCUESTA

El objetivo de realizar la encuesta es para conocer su opinién acerca de la creaciéon
de un gimnasio en el municipio de Tulua
DATOS DE LA PERSONA ENCUESTADA

Fecha

Sexo: masculino Edad Ocupacion

femenino

Estrato

Nivel de ingresos

a. Hasta 1 salario minimo

b. Entre 1y 3 salarios minimos

c. Mas de 3 salarios minimos

1. ¢Alguna vez has estado inscrito en un gimnasio?

SI NO
2. A que gimnasio asiste?

Si responde NO, Cuales son los motivos

2. ¢ Asiste habitualmente al gimnasio?

Sl NO Por qué:
Si responde si, cada cuanto asiste

3. ¢ Qué te motiva mas para inscribirte a un gimnasio?
Condicion fisica

Aspecto fisico

Salud

Salir de la rutina laboral

Conocer otro circulo social

Otro

4. Cual es larazdn mas importante para escoger por el gimnasio?
Que esté muy cerca de mi casa

Que esté cerca de mi trabajo

Que tenga las mejores instalaciones

Que tenga atencion personalizada

Que tenga un horario muy amplio

El precio

Otra Cual

5. ¢ Califique la atencién y asesoria prestada por las personas que le
atienden?
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a) Excelente
b) Buena
c) Regular

6. ¢Qué periodo de pago es el que mas te acomoda para ir aun gimnasio?

Mensual
Bimestral
Trimestral
Semestral
Anual
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