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GLOSARIO

Actividad fisica: se entiende por Actividad Fisica a todos los movimientos
naturales y/o planificados que realiza el ser humano obteniendo como resultado un

desgaste de energia.

Capacidad Aerdbica: se define como la capacidad del organismo (corazoén, vasos
sanguineos y pulmones) para funcionar eficientemente y llevar actividades

sostenidas con poco esfuerzo, poca fatiga, y con una recuperacion rapida.

Condicion Fisica: capacidad de realizar un trabajo diario con vigor y efectividad,

retardando la aparicion de fatiga y previniendo la aparicion de lesiones.

Estrés: es un fendmeno que se presenta cuando las demandas de la vida se
perciben demasiado dificiles. La persona se siente ansiosa y tensa y se percibe
mayor rapidez en los latidos del corazén. También se considera la respuesta del
cuerpo a condiciones externas que perturban el equilibrio emocional de la

persona.

Flexibilidad: capacidad que tienen los musculos para estirarse, cuando una

articulacion se mueve.

Fortalecimiento Muscular: aumento de la fuerza de un musculo que posee un

volumen normal o casi normal.

Gimnasio: lugar que permite realizar ejercicio en un recinto cerrado. La palabra
gimnasio deriva de la palabra griega gymnos, que significa desnudo, y se utilizaba
en la Antigua Grecia para denominar el lugar donde se educaban los jovenes. En



estos centros se realizaba educacion fisica, que se acostumbraba a practicar sin

ropa, de la misma manera que los bafios y los estudios.

indice de Masa Corporal (IMC): es una medida de asociacion entre el peso y la

talla de un individuo.

Habilidad Motriz: capacidad aprendida para realizar el objetivo de una tarea que

hay que ejecutar.

Obesidad: es definida como un trastorno metabdlico que conduce a una excesiva
acumulacion de energia en forma de grasa corporal en relaciébn con el valor

esperado segun el género, talla y edad.

Prevalencia: proporcion de individuos de un grupo o poblacién que presentan una

caracteristica o evento determinado en un tiempo dado.

Sedentarismo: ausencia de ejercicio fisico habitual que tiende a la ausencia de

movimiento.

Sobrepeso: denota un peso corporal mayor con relacion al valor esperado segun

el género, talla 'y edad.



RESUMEN

TITULO:
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN GIMNASIO PARA NINOS CON EDADES DE 4 A 15
ANOS, EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA . .*

AUTORA:
NUNEZ DE RODRIGUEZ, Maria Rosalba.**

PALABRAS CLAVES:
Gimnasio, Actividad Fisica, Habilidad Motriz, Fortalecimiento Muscular, Flexibilidad.

DESCRIPCION:

El presente proyecto analiza la viabilidad para la creacién de un gimnasio para nifios de 4 a 15
afios de edad de los estratos 4,5 y 6 del Municipio de Bucaramanga, que contribuya al
mejoramiento de la calidad de vida de la poblacién infantil. Esta idea constituye una oportunidad
de negocio debido a algunas falencias observadas en este servicio, que pueden ser constatadas
por los padres de familia en el estudio de mercados, donde se demostré la existencia de un
mercado potencial y real significativo, siempre y cuando la nueva empresa prestadora de servicios
de gimnasio presente una oferta del servicio con condiciones de calidad profesionalismo, horarios y
precios maodicos.

Desde la perspectiva del estudio técnico se ostento como una localizacién estratégica e intermedia
el sector de real de minas, jugara un papel importante en el éxito del gimnasio, asi como la
combinacion adecuada de las herramientas e implementos y recurso humano disponible que
permita que se preste un servicio integrado que ademas de la actividad fisica, los ejercicios
también pueda acceder a diagnostico medico, valoracion fisioterapeuta y orientacion nutricional; se
aprovechara del tiempo libre que disponen los nifios para garantizar que permitan el cubrimiento
del tamafio del proyecto.

De igual forma el estudio financiero y la evolucién del mismo se obtuvieron resultados favorables,
en ellos se proyectaron los diferentes estados contables de la empresa asi como el flujo de caja,
obteniendo cifras positivas para las diferentes razones financieras, del mismo modo la tasa interna
de retorno se calculo en un 79%, con tiempo de recuperacién de 2 afios y cinco meses
aproximadamente, indicando como principal conclusidn que la nueva empresa es recomendable y
factible.

* Proyecto de Grado
** |nstituto de Proyeccion Regional y Educacion A Distancia. Gestién Empresarial . Ing. Jaime
Enrique Sarmiento Suéarez



SUMMARY

TITLE:
REABILITY FOR THE CREATION OF A GYMNASIUM FOR CHILDREN ON AGES MEETS 4 To
15 YEARS, IN BUCARAMANGA CITY*

AUTHOR:
NUNEZ DE RODRIGUEZ, Maria Rosalba.**

KEY WORDS:
Gymnasium, Physical Activity, Motive Skill, Muscular Strengthening, Flexibility.

DESCRIPTION:

The present project viability analyzes for the creation of a gymnasium for children from 4 to 15
years old from the strata 4, 5 and 6 of Bucaramanga's Municipality, which contributes to the
improvement of the quality of life of the infantile population. This idea constitutes an opportunity of
business to some failings observed in this service, which can be stated by the family parents in the
study of markets, where there was demonstrated the existence of a potential and significant market,
always when the new company of services of present gymnasium an offer of the service with quality
conditions professionalism, schedules and reasonable prices.

From the perspective of the technical study | show an strategic and intermediate location the sector
of Real de Minas, it was playing an important papering the success of the gymnasium, as well as
the suitable combination of the tools and implements and human available resource that allows that
there should lend an integrated service that besides the physical activity, the exercises physical
therapist and nutritional orientation could accede to medical diagnosis, valuation; taking advantage
of the free time that the children arrange to guarantee that they allow the coverage of the size of the
project.

Of equal form the financial study and the evolution of the same obtained favorable results, in them
there were projected the different accounting forms of the company as well as the cash flow,
obtaining positive numbers for the different financial reasons, in the same way the internal rate of
return, | calculate in 79 %, with time of recovery of 2 years and five months approximately,
indicating as principal conclusion that the company is advisable and feasible.

* Project of Degree
** |Institute of Regional Projection and Education Distantly. Business management.
Ing. Jaime Enrique Sarmiento Suarez



INTRODUCCION

Las caracteristicas de los tiempos actuales imprimen particular relevancia en la
formacion de recurso humano para crear empresas en nuestro pais con el fin de
generar ingresos y fuentes de trabajo que permitan el bienestar de un buen ndcleo
de trabajo.

Como gestora empresarial busco poner en préactica los conocimientos adquiridos
durante la carrera, materializando la idea de crear un gimnasio para niflos de 4 a
15 afos de edad en el municipio de Bucaramanga, beneficiando a las familias que

tienen niflos con esas edades y se encuentran fisicamente inactivos.

El presente proyecto contempla ofrecer en el mercado un servicio de gimnasio que
brinde al usuario calidad, profesionalismo, horarios favorables y precios cémodos;
ademas diagnostico medico, valoracion fisioterapeuta, y orientacion nutricional
todo en un ambiente agradable y con las mejores condiciones para la satisfaccion

del cliente y lograr un posicionamiento en la ciudad.

El primer capitulo presenta las generalidades, donde se relaciona la idea con su
entorno, antecedentes, diagndstico y evolucion del sector el capitulo dos el estudio
de mercados, objetivos, demanda Yy oferta; el capitulo tres estudio técnico, se

determina el tamafo del proyecto y los recursos; el capitulo cuatro,

23



1. GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

Desde los tiempos antiguos, mas exactamente en la antigua Grecia, los habitantes
desde pequefios practicaban la gimnasia no solamente como deporte también lo
hacian como un conjunto de preocupaciones higiénicas y medicinales, éticas y
estéticas a la vez; mirando el deporte como beneficios de la actividad fisica suelen
estar enmarcadas dentro del discurso médico, que propende por la practica del
deporte con miras a disminuir la probabilidad de ocurrencia de patologias de
origen cardiaco, respiratorio, metabdlico, musculoesquelético entre otras. Si bien
estos discursos son importantes, por mucho tiempo se ha desconocido, o al
menos no se ha reconocido la importancia del deporte en otros contextos de la

vida humana.

La palabra Gimnasio viene del verbo griego Gymnatzo, que quiere decir ejercitarse
o esforzarse en una actividad y ese ha sido el significado que se ha impuesto
finalmente en los gimnasios actuales. Pero la raiz de gymnatzo es “gymnos” que

venia a designar a las personas sin ropa o desnudas.

El primer gimnasio fue un terreno cercado o cerrado, con varias divisiones para
realizar ejercicios enfocados unicamente al fortalecimiento muscular. Pero con el
desarrollo de la arquitectura paso a ser un local con elegancia, puertas, bafios y

paredes decoradas con pinturas.

Ademas de ser un sitio para ejercitar el cuerpo, también sirvi6 como un lugar de

encuentro de los filésofos y literatos de la época. Proliferaron poco a poco por
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todas las ciudades griegas, aunque entre los mas conocidos en Atenas son: el
Liceo, la Academia y el Cinosargo.

En la actualidad los gimnasios ofrecen una variedad de programas con diferentes
fines de acuerdo a la necesidad y desempefio de cada persona, dentro de los
programas se encuentran; mejoramiento de la salud, del estado fisico y la parte

estética.

En el mejoramiento de la salud los gimnasios brindan asesoramiento para:

= Disminuir el riesgo cardiovascular.
= Disminuir el sobrepeso.

= Disminuir el estrés.

En el mejoramiento del estado fisico los gimnasios proporcionan orientaciones a

los deportistas para:

= Mantener y mejorar la actividad fisica y la capacidad aerdbica.
» Fortalecimiento muscular.

= Mejorar la flexibilidad.

Por ultimo en la parte estética los gimnasios ofrecen a las personas que se
dedican al modelaje y la fardndula, programas para mantener una figura esbelta.

Sin embargo no solo las personas adultas sufren de problemas de sobrepeso
debido a los malos habitos alimenticios y una mala calidad de vida sin dejar de
lado la inactividad fisica que poseen, hoy en dia estos problemas también se ven
reflejados en los nifios, quienes a su corta edad ya presentan sobrepeso y
desordenes alimenticios que llevan a una deficiente calidad de vida, pensando en
su futuro y sobre todo en su estado fisico se han creado gimnasios disefiados

especialmente para ellos.
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A nivel Internacional en el estado de Maryland, cuando Tonya Manago se dio
cuenta de que su hija de seis afios llevaba el camino hacia el sobrepeso, decidio
pasar a la accion y poner en marcha el gimnasio "Youth Visions".

En el ailo de 1983 en el Estado de California, Estados Unidos fue fundado por
William Caplin y Yakov y Susi Sherman “My Gym”, un gimnasio disefiado para
mejorar las habilidades motrices infantiles, la confianza y la autoestima, al igual
gue su capacidad de sociabilizar y su aficion por el deporte, siempre a través del
juego. “My Gym” se ha convertido en una franquicia mundial en gimnasios para

nifos.

De igual forma en Espafia en Aravaca, Madrid “My Gym”, abri6 su primera
instalacion. Su programa de actividades ha sido galardonado varias veces por la
prensa en EE.UU. como el “Mejor Programa Infantil”’, sus clases han sido
declaradas como las "Mejores clases de deporte para nifios" en el Sur de Florida;
y ha sido elegido "Mejor programa de juego y desarrollo para nifios".

A nivel nacional existen gimnasios como “Kids Gym” con sedes en Bogota y
Medellin; “International Gymnastyc Center” de Bogota, “Gimnasio Infantil
Creciendo Feliz” de Medellin, “Fitness Infantil” de Cali; “Fitness For Kids And Mom”
de Cdcuta y “Gymnasio Gamma” de Neiva, creados y diseflados para el

mejoramiento de la salud y actividad fisica en los nifios.

Un estudio realizado por la Universidad de Chile muestra el incremento en el
namero de televisores para el periodo 1996-2003 donde, Brasil, Colombia,
Jamaica y Trinidad y Tobago superan los 300 televisores por mil personas.
Ademas se muestra el aumento en el uso de computadores personales, siendo
Chile y Trinidad y Tobago quienes presentan el mayor nimero de estos equipos

con 119y 79,5 computadores por mil personas respectivamente.*

! Barria PM, Amigo H. Transicién Nutricional. Una revision del perfil latinoamericano. ALAN 2006; 56: 1-21
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De igual forma Uscéategui y colaboradores en su estudio “Exceso de peso y su
relacion con presion arterial alta en escolares y adolescentes de Medellin,
Colombia” muestran que en los dos géneros, el grupo de escolares presentd
mayor prevalecia de obesidad 8.3% para los hombres escolares versus el 3.3%
para los adolescentes (p<0.0001); en las mujeres éstas diferencias fueron
mayores, con valores de 8.4% para las escolares y solo el 1.5% para las

adolescentes (p<0.0001).

La prevalecia de obesidad en los escolares fue cercana al 8% en los dos géneros
(p=0.954), en cambio en los adolescentes los hombres presentaron el doble de
prevalecia de obesidad (3.3%) que las mujeres (1.5%) (p=0.018), lo que muestra
la falta de actividad fisica tanto en escolares como en adolescentes.?

Asi mismo un estudio realizado en colegios del Municipio de Floridablanca en el
afo 2005, participando 195 estudiantes en edades entre los 11 y 18 afios se
muestra que 73.3% de los adolescentes manifestd practicar algun deporte dos (2)
dias a la semana durante (2) horas con un periodo de descanso (sedentarismo) de

cuatro (4) horas, las cuales dedicaban a ver television.?

Un estudio realizado por la Universidad Industrial de Santander de la Facultad de
Salud, sobre dolor musculoesquelético en adolescentes prevalecia y factores
asociados, se evaluaron 468 escolares de sexto a décimo primer nivel
correspondiente a 30 instituciones educativas del municipio de Bucaramanga, el
objetivo del estudio fue determinar la prevalecia del dolor musculoesquelético y

sus factores asociados en adolescentes.

2 Uscéategui RM, Pérez JA, Aristizabal JC, Camacho JA. Exceso de peso y su relacién con presion arterial alta
en escolares y adolescentes de Medellin, Colombia. Archivo Latinam Nutricion 2003; 53:4.

® Gamboa EM, Barbosa N, Quintero DC. Prevalencia de sobrepeso y obesidad en adolescentes del municipio
de Floridablanca, Colombia. MED UNAB 2007; 10: 5-12.

27



La distribucion de los escolares por género correspondiéo a 246 femenino, y 222
masculino con una media de edad de 13.8 +/- 1.8 afios. Se determino el IMC
(indice de masa corporal) encontrandose bajo peso en 17 escolares (3.6 IC 95%
1.7 — 5.5), sobrepeso en 53 (11.3% IC 95% 8.7 — 13.9) y obesidad en 24 (5.1 IC
95% 3.0 — 7.2).

Es importante proponer y evaluar intervenciones en el ambito escolar, que
fomenten estilos de vida saludables para prevenir desordenes
musculoesqueléticos, promover la actividad fisica y los habitos alimenticios para

que contribuyan a mejorar la calidad de vida de los adolescentes.*

Los anteriores estudios muestran que la inactividad fisica es un problema de salud
publica relativamente reciente, puesto que el desarrollo econémico y social de las
ciudades ha llevado a estilos de vida cada vez mas sedentarios. De igual forma el
desarrollo tecnoldgico, ha llevado a que los nifios se vuelvan mas sedentarios,

aumentando la prevalecia de sobrepeso y obesidad en la poblacion infantil.
1.2 DIAGNOSTICO DEL SECTOR

Bucaramanga capital del departamento de Santander con 1.470 km cuadrados, su

temperatura promedio es de 23° grados con un total de 986.000 habitantes.

La ciudad de Bucaramanga ha venido consolidandose como un polo jalonado de
desarrollo en Colombia y ahora busca, posicionarse en un mercado global a través
de su productividad, teniendo en cuenta el componente ambiental que es la base

del pensamiento estratégico aplicado a la plantacion urbana.

4 Camargo DM, Orozco LC, Herrera E. Dolor musculoesquelético en adolescentes. Prevalencia y factores
asociados. Salud UIS 2007; 39:159-168.
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Existen estrategias dirigidas a la poblacion infantil para promover la actividad fisica
en escuelas deportivas que prestan servicios de formacién a nivel profesional. En
la actualidad no se tiene conocimiento de una empresa o establecimiento que esté

inscrito y preste servicios de acondicionamiento fisico para nifios y jovenes.

La importancia de la actividad fisica durante la nifiez y adolescencia ha sido el

centro de atencién de diversos estudios pediatricos a partir de la década pasada.

La salud fisica y psicolégica del nifio esta intimamente ligada a la realizacion de
actividad fisica de manera regular. Se ha establecido su importancia en el
crecimiento y desarrollo arménico, en la disminucion de exposicion a agentes no
saludables, en el desempefio académico, y como mecanismo para instaurar
habitos de vida saludables que brinda a los nifios y nifias beneficios presentes y
futuros para la salud, haciendo menos probable la aparicion de enfermedades e
incapacidades en edades mas avanzadas. De igual forma se ha determinado que
los patrones de actividad adquiridos en edades tempranas, van a repercutir en los

habitos y estilos de vida en la edad adulta.

Salud y actividad fisica: la actividad fisica ocupacional y del tiempo libre, se

asocian a reducciones en los sintomas de la depresion y posiblemente de la
ansiedad y la tension los niveles mas altos de actividad fisica se han asociado a
pocos 0 escasos sintomas de depresion sin embargo, los estudios con mejores
disefios desarrollados en periodos de tiempo prolongado resultan necesarios para
entender completamente la asociacion entre la actividad fisica y la depresion.

La actividad fisica puede también tener otras ventajas psicoldgicas y sociales que
afectan la salud. Por ejemplo, la participacion de los individuos en un deporte o0 en
un ejercicio fisico, puede ayudar a construir una autoestima mas sélida una auto-
imagen positiva de si mismo una mejora de la calidad de vida entre nifios y

adultos, estas ventajas probablemente obedecen a una combinacién de la
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actividad fisica y los aspectos socioculturales que pueden acompafar esta
actividad. De igual forma el Instituto Nacional Americano de la salud mental, indico
que el ejercicio reduce ansiedad, disminuye la depresion moderada, mejora el
bienestar emocional, y aumenta la energia, un programa de seis semanas de

terapia a partir de ejercicio fisico disminuia dichos sintomas.

El ser fisicamente activo puede también reducir las conductas auto-destructivas y
antisociales en la poblacién joven en el contexto psicologico, en la actualidad
existe una gran variedad de situaciones terapéuticas que estan asociadas a la
practica deportiva, si se considera la actividad fisica como un aliado en los
procesos de intervenciéon de patologias tan frecuentes como el estrés, la ansiedad

y la depresion.

También se puede observar a la actividad fisica como un elemento protector para
la aparicion de trastornos de personalidad, estrés laboral o académico, ansiedad
social, falta de habilidades sociales, disminucion del impacto laboral, social y
familiar del estrés postraumatico. Recientemente, los epidemiblogos se han fijado
en la aparicion de un trastorno de alimentacion, la anorexia nerviosa, que suele

dejar bastantes estragos en los organismos de las personas que la padecen.

Asi mismo los altos niveles de autoestima estan asociados a la participacion en
programas de educacion fisica, concluyendo entonces que la actividad fisica es un
protector importante para aquellas personas que tienen un auto concepto bastante
bajo. A demas puede convertirse en un aliado importante en las estrategias

terapéuticas estructuradas por psicologos, psiquiatras, fisioterapeutas y médicos.

Juan Francisco Marcos Becerro, vicepresidente de la Federacién de Medicina
Deportiva, explica que la razén de la mejora es la mayor produccion de factor CO
cerebral, provocada por la llegada al cerebro del factor de crecimiento IGF-1, que

es producido por los musculos al hacer ejercicio. Estos hallazgos, ofrecen a la
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actividad fisica un papel neuropreventivo que hasta ahora no se habia tenido en
cuenta en enfermedades neurodegenerativas como Alzheimer, Parkinson,

Huntington o esclerosis lateral amiotrofia. °

El ejercicio también podria tener un papel importante en el tratamiento de
personas que sufren depresion ya que esta afeccion se caracteriza por niveles
bajos de BDNF, lo que podria significar que este factor también esta relacionado
con alteraciones en la afectividad. No debe olvidarse entonces que el ejercicio
fisico ayuda a conservar en mejores condiciones la funcién cognitiva y sensorial

del cerebro.

Un estudio realizado por Trulson (1986) examind a tres grupos de jovenes de la
misma edad, género y estrato socioeconémico. Un grupo participé en taekwondo,
programa para incorporar practicas de lucha y autodefensa; el segundo se ejercitd
en el taekwondo tradicional, programa de entrenamiento en la reflexion y la
meditacion filosofica; y el tercer y dltimo grupo practicO el balompié y el

baloncesto.®

Después de seis meses, los muchachos que participaron en el taekwondo
tradicional (el grupo 2) exhibieron agresion por debajo de lo normal, menos

ansiedad, mayores habilidades sociales y mejora de la autoestima.

En otro trabajo realizado por William Ramirez y Gustavo Ramén Suarez (2003),
en el que aplicaron 1.000 cuestionarios a padres de nifios escolarizados en varias

escuelas deportivas, se les pregunto por los motivos que tenian para matricular a

® Federacion Internacional De Medicina Deportiva, F.I.LM.S. (1989): "La actividad fisica reduce los factores de
riesgo para la salud" Archivos de Medicina del deporte. Vol VI, n° 21, Pags. 79-80.

® Laboratorio Integrado de Ciencias Aplicadas a la Actividad Fisica y el Deporte -Universidad de Antioquia.
Universidad de San Buenaventura- Medellin.
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sus hijos, y la relacién entre el deporte y la escuela.” Los resultados muestran que
el 85.5% de los padres matriculan a sus hijos porque el deporte mejora los
procesos de socializacion en los nifios y el 8.5%, porque desean formar futuros
atletas. A la segunda pregunta, los padres responden en su mayoria, 80.9%, que
la escuela como la formacion en un deporte o actividad fisica, tiene la misma
importancia, porque consideran que ambos despiertan la responsabilidad
haciéndole aprender a dividir su tiempo, trabajar en grupo e incorporar normas.
Solo una pequeia parte de los padres encuestados plantean que el deporte o

actividad fisica entorpece el rendimiento escolar.

Los autores concluyen que el deporte y la actividad fisica en general permiten
verificar que la comunidad local considera que el deporte es un instrumento eficaz
de transformacién social y que existe en él un elemento importante para el
desarrollo de los individuos, el nifio, y el adolescente, ademas del aspecto de la
socializacion. En el mismo sentido, el autor concluye que la practica del deporte es
saludable, se utiliza como un antidoto a los vicios, a la delincuencia, y a la

violencia de cualquier tipo.

Esta clase de conclusiones es ampliamente respaldada por los trabajos de
Washington (2001), Gunter (2002) y Gutiérrez (1995) quienes plantean que desde
la perspectiva de la socializacion, el deporte puede estructurarse en diversas

situaciones sociales, entre las que se encuentra la escuela.

Existe un amplio acuerdo en reconocer el elevado potencial socializador del
deporte; favoreciendo el aprendizaje de los roles del individuo y de las reglas
sociales, reforzar la autoestima, el auto concepto, el sentimiento de identidad y la

solidaridad.

"William Ramirez / Stefano Vinaccia / Gustavo Ramén Suérez. Articulo actividad fisica y cambios funcionales
en el cerebro.
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Ademas, parece que los valores culturales, las actitudes sociales y los
comportamientos individuales y colectivos aprendidos en el marco de las
actividades deportivas, vuelven a encontrarse en otros campos de la vida como el
trabajo y las relaciones familiares, a continuacion se mencionan algunos de estos

valores y actitudes:

Valores sociales: participacion de todos, respeto a los demas, cooperacion,

relacion social, amistad, pertenencia a un grupo, competitividad, trabajo en equipo,
expresion de sentimientos, responsabilidad social, convivencia, lucha por la

igualdad, compafierismo, justicia, preocupacion por los demas, cohesién de grupo.

Valores personales: habilidad (forma fisica y mental), creatividad, diversion, reto

personal, autodisciplina, autoconocimiento, mantenimiento o mejora de la salud,
logro (éxito-triunfo), recompensas, aventura y riesgo, deportividad y juego limpio
(honestidad), espiritu de sacrificio, perseverancia, autodominio, reconocimiento y
respeto  (imagen social), participacion lddica, humildad, obediencia,

autorrealizacion, autoexpresion, imparcialidad.

Rendimiento _escolar: la actividad fisica y el rendimiento académico en varios

estudios realizados por el departamento de educaciéon que apoyan la idea de que
el dedicar un tiempo sustancial a actividades fisicas en las escuelas, puede traer
beneficios en el rendimiento académico de los nifios, e incluso sugieren que
existen beneficios, de otro tipo, comparados con los nifios que no practican

deporte.

Mitchell (1994) estudid la relacion entre la actividad fisica y la capacidad cognitiva
después de asistir a dos talleres, mostrando preocupacion por la poca oportunidad
que tienen los nifios para ser fisicamente activos y de desarrollar las habilidades
motoras basicas. De igual en otro estudio realizado para investigar la relacion

entre la capacidad ritmica y el rendimiento académico en los primeros grados, los
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resultados apoyaron una relacion entre los logros académicos y las habilidades

motoras de mantener un ritmo constante.

Los jévenes que practican actividad adicional a la contemplada en los programas
de formacion en las escuelas tienden a mostrar mejores cualidades como un mejor
funcionamiento del cerebro; en términos cognitivos, niveles mas altos de
concentracion de energia, cambios en el cuerpo que mejoran la autoestima, y un
mejor comportamiento que incide sobre los procesos de aprendizaje; las
cualidades del cerebro que se mejoraron se asociaron a la actividad fisica regular
y consisten en el alto flujo de sangre que recibe el 6rgano, los cambios en los
niveles hormonales, la asimilaciébn de los nutrientes, y la mayor activacion del

mismo

Se muestra entonces que los programas de ejercicios supervisados se
recomiendan desde la infancia con el objetivo de estimular el habito hacia el
deporte, una de las medidas mas adecuadas para ocupar el tiempo de ocio vy,
paralelamente, mejorar el estado de salud, definida como el mejoramiento de la
funciébn de los sistemas organicos (cardiorrespiratorio, locomotor, nervioso,
endocrino, entre otros) en relacibn con la prevencion de determinadas

enfermedades, algunas de ellas relacionadas con los estilos de vida sedentarios.

La salud es una finalidad alcanzable a través de la actividad fisica y este modelo
trata de determinar la dosis de aplicacion apropiada de dicha actividad fisica en
funcidén de algunos parametros como la frecuencia, la intensidad, la cantidad de

trabajo, el tiempo, y el tipo de actividad.®

 Actividad Condicion  Saud
g | |

8 pérez Samaniego, V. Actividad fisica, salud y actitudes. Edetania Ediciones. Valencia. (2001)

34



Los beneficios del ejercicio fisico a través de revisiones de efectos fisioldgicos,
ensayos epidemiolégicos y documentacidon clinica han promovido numerosas
iniciativas en el dmbito publico y privado con el objetivo de sensibilizar a la
poblacién sobre la conveniencia de cambiar el estilo de vida hacia costumbres

mas saludables.

1.3 CONTEXTO GEOGRAFICO

Bucaramanga capital del departamento de Santander. Originalmente fue un
pueblo de indios congregado en 1622 por orden del oidor Juan de Villabona
Zubiaurre y cuando el visitador Francisco Antonio Moreno y Escandoén lo suprimio,
sus vecinos fundaron en el sitio la parroquia de nuestra sefiora de Chiquinquira y

San Laureano del Real de Minas de Bucaramanga.

Desde 1824, al convertirse en cabecera de canton, asedio a la categoria de Villa'y
en 1857 fue escogida por la Asamblea Constituyente del estado Federal de
Santander como su capital temporal. Desde 1887 cuando Santander pasé a ser
uno de los nuevos departamentos de la Republica de Colombia, Bucaramanga es

su capital.

Hoy dia, Bucaramanga es una de las ciudades mas importantes de Colombia; es
una de los centros universitarios mas representativos del pais, con mas de 10
universidades, cuenta con un aeropuerto internacional, ubicado en el Municipio de
Lebrija, una infraestructura hotelera acompafada de un sinniUmero de atractivos
turisticos y una tradicional hospitalidad de su gente, que le ha creado fama

internacional como la “Ciudad Bonita”.

Los principales medios de comunicacién son el periédico Vanguardia Liberal y el

canal de television TRO (Televisidbn Regional del Oriente). La ciudad cuenta con
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un buen sistema de servicios publicos y se proyecta en este siglo como un gran

centro industrial, tecnoldgico, econémico y cultural.

Limites: Bucaramanga, capital del departamento de Santander limita por el Norte
con el municipio de Rionegro; por el Oriente con los municipios de Matanza,
Charta y Tona; por el Sur con el municipio de Floridablanca y por el Occidente con

el municipio de Giron.

Posicién Geografica: Bucaramanga se encuentra en una terraza inclinada de la

cordillera oriental a los 7° 08' de latitud norte con respecto al Meridiano de Bogota

y 73° 08' de longitud al Oeste de Greenwich.

Climatologia y Superficie: el area Municipal es de 165 kildbmetros cuadrados, su

altura sobre el nivel del mar es de 959m y sus pisos térmicos se distribuyen en:
calido 55 kilobmetros cuadrados: medio 100 kilbmetros cuadrados y frio 10
kilbmetros cuadrados. Su temperatura media es 23°C.

Economia: Bucaramanga es una ciudad netamente comercial; aunque existen
otros renglones representativos tales como la industria del calzado, la joyeria, la

confeccion, la prestacién de servicios de salud, finanzas y educacion.’

La ciudad se perfila en el siglo XXI como una tecnopolis, dado el numero de
centros de investigacion tecnoldgica en diversos tépicos, como la energia, el gas,
el petrdleo, la corrosion, los asfaltos, el cuero y las confecciones; un sector
significativo de la economia bumanguesa es la agropecuaria, la ganaderia, la
avicultura y que se llevan a cabo en zonas aledafias de los departamentos de
Santander y Cesar, pero sus administracion y comercializacion se desarrollan aqui

en la ciudad.

® www.bucaramanga.gov.co
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1.4 ASPECTOS LEGALES

e Ley 902 De 2004 Normas urbanisticas. Las normas urbanisticas regulan el uso,
la ocupacion y el aprovechamiento del suelo y definen la naturaleza y las
consecuencias de las actuaciones urbanisticas indispensables para la
administracion de estos procesos y que permiten establecer usos e intensidad de
usos del suelo, asi como actuaciones, tratamientos y procedimientos de
parcelacion, urbanizacion, construccion e incorporacion al desarrollo de las

diferentes zonas comprendidas dentro del perimetro urbano. *°

e Reforma Tributaria Ley 863 de 2003 por el cual se establecen normas
tributarias, aduaneras fiscales y de control para estimular el crecimiento

econémico y el saneamiento de las finanzas publicas.™

e Ley 100 de 1993 por el cual se crea el sistema de seguridad social integral y se

adoptan otras disposiciones.

e Ley 789 de 2002 por la cual se dictan Normas para apoyar el empleo y ampliar

la proteccion social. *2

e Ley 181 de 1995 en la cual consagra en su articulo 81 que “las academias,
gimnasios y demas organizaciones comerciales en areas y actividades deportivas
de educacion fisica y de artes marciales, seran autorizados y controlados por los
entes deportivos municipales conforme al reglamento que se dicte al respecto”,
gue conforme al articulo 3° en sus numerales 5°y 7° de la ley 181 de 1995 uno de

los objetivos del Estado para garantizar el acceso de las personas a la practica

= Congreso De Colombia Rama Legislativa - Poder Publico Diario Oficial No. 45.622, De 27 De Julio De
Ley 902 De 2004

™ Congreso de Colombia Ley 863 Diciembre 27 de 2003.

12 codigo sustantivo de trabajo
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del deporte y la recreaciéon “fomentar la creacién de espacios que faciliten la

actividad fisica, el deporte y la recreacion como habito de salud y mejoramiento de

la calidad de vida y el bienestar social” *3

13 Congreso de Colombia Ley 181 de Enero 18 de 1995
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

El estudio de mercados es uno de los requisitos indispensables para poder darle a
un proyecto su factibilidad, ya que representa uno de los factores decisorios para
la ejecucion de posteriores estudios, arrojando informacién que se utiliza para
identificar y definir las oportunidades y los problemas de mercados; como también

para generar, perfeccionar, evaluar las acciones a ejecutar.

Este estudio comprende el andlisis de las variables fundamentales de mercadeo
como son: demanda, oferta, precio y comercializacion de manera que proporcione
la informacion suficiente para la toma de decisiones encaminadas a determinar si
las condiciones del mercado son favorables para llevar a cabo el proyecto, asi
como las proyecciones de comportamientos futuros del mercado y las principales

variables que intervienen en este.

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar un estudio de mercado con el fin de precisar la oferta,
la demanda, los canales de comercializacién, el andlisis y estrategia de precio del
servicio de gimnasio para nifilos y jovenes en la ciudad de Bucaramanga, y
disponer de los medios publicitarios para dar a conocer la nueva unidad de
servicio y las bondades y especificaciones del portafolio de lineas de productos a

comercializar.

2.1.2 Especificos. Conocer e identificar el mercado potencial y especifico
mediante un estudio de mercados para definir hacia donde direccional el servicio

de gimnasio, con programas de ejercicios y actividades fisicas que contribuyan a

39



estimular habitos cotidianos para una vida saludable en los nifios y jovenes, en la

ciudad de Bucaramanga.

Determinar por medio de la investigacion de mercados la demanda del servicio de
gimnasio, mediante el andlisis de las necesidades de la plaza, las debilidades y
fortalezas de las empresas que actualmente prestan servicios similares y conocer
el comportamiento del servicio en el mercado en la ciudad de Bucaramanga.

Definir la oferta o las cantidades, preferencias, gustos y habitos de entretenimiento
para saber que horarios, tiempo y dias, también el comportamiento del cliente con
respecto a los gimnasios para nifios y jovenes. Mediante un estudio de mercado

en la ciudad de Bucaramanga.

Conocer a través de la investigacion del estudio de mercado cual es el canal mas
conveniente para la prestacion del servicio de acuerdo a las caracteristicas del

servicio de gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.

Efectuar un estudio para conocer el precio que se esta manejando en el mercado,
cuanto estarian dispuestos a pagar por los servicios de gimnasio para nifios y
jovenes, a traves de la investigacion y el estudio de mercado en la ciudad de

Bucaramanga.

Realizar un andlisis el cual permita determinar el tipo de publicidad adecuado,
mediante fuentes primarias como la encuesta para dar a conocer la prestacion del

servicio de gimnasio.

2.2 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio que pretende ofrecer, la empresa objeto de estudio, se puede describir
de la siguiente forma. Servicios de actividad fisica especializada que le permita al

nifio o joven todas las posibilidades de entregarse a la actividad fisica los cuales le
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serviran como complemento educativo, buscando una correcta utilizaciéon del
tiempo libre por medio de la actividad fisica; con el fin de generar factores de
promocién y prevencion de la salud, ademas proporciona un equilibrio psicofisico y
un aumento de la capacidad funcional de los diversos sistemas organicos,
constituyendo una de las fuentes de bienestar con que dispone la sociedad y de

esta forma mantener y mejorar los habitos y salud.

2.2.1 Definicién y Usos Especificos del Servicio. El servicio que se va a ofrecer
esta dirigido a niflos en edades entre 4 a 15 afios. Especificamente pretende
generar espacios para que los niflos estimulen sus habilidades fisicas, estas
actividades seran dirigidas por especialistas en cada uno de los programas de
ejercicio y actividades tomando las consideraciones necesarias para su manejo,
estas tienen que ver con las caracteristicas fisicas, fisiolégicas y psicologicas de
los nifios en sus diferentes etapas de desarrollo. El gimnasio CHILDREN GYM,

desarrollara actividades de ejercicios como:

e Gimnasia aerbbica infantil que estimulara la creatividad en sus diferentes
manifestaciones igualmente la fuerza y flexibilidad son las capacidades fisicas que

desarrolla el nifio.

e Método Pilates ayuda al desarrollo natural del cuerpo; los estiramientos y la
descompresion ayuda a un crecimiento sano e integral, estimulando el cuerpo y la
mente de los nifios, asi mismo progresan en fuerza, resistencia, flexibilidad,
coordinacién y equilibrio. Ensefiandoles a trabajar desde jovenes con buen control

postural.
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Programas de ejercicios con balones banda elastica, ejercicios de estabilizacion,
cadera , caja toracica, cintura, escapula y enrosques cervicales; introduciran a los
nifios en el mundo de la salud y el deporte motivandoles a practicar otras
disciplinas como la danza, gimnasia, artes marciales, y en general cualquier

deporte ayudandoles en la practica de cualquiera de ellos.

Igualmente el gimnasio contara con amplios horarios de 7:00 a.m. a 11:30 a.m. y
de 2 p.m. a 9:30 p.m. de lunes a sabado, estas actividades se desarrollaran
grupales de acuerdo al género y edad. Que permitan brindar la oportunidad a los

nifos y jovenes acceder a los servicios de gimnasio.

2.2.2 Servicios Sustitutos. Entre los servicios sustitutos encontramos, escuelas
de Ballet, gimnasia, musica, danzas y clubes deportivos, jardines infantiles, los
centros de recreacion Cajasan, Comfenalco y los Recrear; hacen que los nifios y
jovenes se muevan en zonas de juego al aire libre y bajo techo de igual forma

comprar juguetes que brindarian mejorar el estado fisico de los nifios y

adolescentes.
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2.2.3Servicios Complementarios. ElI gimnasio para nifios y jovenes
adicionalmente ofrece; charlas educativas, talleres de nutricibn y psicologia,

Fisioterapia, actividades sociales y transporte.

2.2.4 Atributos Diferenciadores del Servicio con Respecto a la Competencia.
El gimnasio para nifios y jévenes en el municipio de Bucaramanga sera el primero

en su género.

La actividad fisica se presenta como una alternativa real para una buena
educacion fisica a demas de incursionar en el campo deportivo, actividades que
estas disefiadas para contribuir al desarrollo de habilidades a travées del
movimiento, la musica, la competencia, el juego en equipo que ayuda a compartir

y explorar nuevas habilidades.

Estas son utilizadas por las nuevas tendencias en el cuidado de la salud, sin
embargo la mayoria de las enfermedades crénicas tienen su origen en el estilo de
vida que se lleve y la alimentacion. Por lo tanto la actividad fisica proporciona un
proceso que asegura el cuidado de la salud en los nifios y los jévenes.

El principal diferenciador del servicio de gimnasio es que contara con atencion
personalizada de instructores y profesionales especializados en cada una de sus
areas como Médico general, donde evaluaran el estado de salud del nifio, el
Fisioterapeuta realiza la valoracion de la capacidad aerodbica, el Nutricionista ara
las recomendaciones de los cambios alimenticios; garantizando de esta manera
un servicio con las expectativas del usuario y contribuyendo al desarrollo de la
actividad fisica a un correcto funcionamiento del movimiento corporal humano y un
control permanente de la frecuencia cardiaca, presion arterial y peso, dando como
resultado un desarrollo de habilidades que contribuirdn a un estilo de vida

saludable de la poblacion infantil.
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado Potencial. Esta dirigido a padres de familia que dentro de su
nucleo familiar tengan nifios y nifias en edades entre 4 y 15 afios residentes en el

area metropolitana de Bucaramanga.

2.3.2Mercado Objetivo. EI mercado objetivo son los 48.495 hogares de
Bucaramanga de los estratos 4, 5, y 6; como referencia se tendra la informacién
de las unidades residenciales,'* ubicadas en los barrios de las comunas 6, 7, 10,
12 y 13 del municipio de Bucaramanga que tengan hijos con edades entre los 4 a

15 afos.

Se opto por esta segmentacion pictografica ya que la clase social y el estilo de
vida tienen gran influencia en la preferencia de las personas a la hora de adquirir

por un excelente servicio de gimnasio para sus hijos.

Los estratos 1, 2 y 3 pertenecen a las comunas restantes se excluyen del mercado
objetivo ya que el valor del servicio de gimnasio no esta en muchos hogares los
salarios no superan el salario minimo legal vigente; por esta razén se excluyo a

esta poblacion como futuros compradores del servicio de gimnasio.

2.3.3La Demanda. Comprende el numero de servicios que los consumidores, los
padres que desean que sus hijos reciban los servicios de la empresa, estan

dispuestos adquirir para satisfaccion de la necesidad de actividad fisica.

!4 Sistema tnico de informacién de servicios publicos al 31 de agosto de 2008
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2.3.4 Investigacion de Mercados

2.3.4.1. Planteamiento del Problema. La finalidad del servicio de gimnasio es
establecer modelos donde se conciba la mejora de la salud gracias a las
relaciones entre la préactica fisica y la condicion fisica; puesto que la salud se
traduce en mejorar el funcionamiento de los sistemas organicos
(cardiorrespiratorio, musculoesquelético, nervioso, endocrino) en relacién con la
prevencion de determinadas enfermedades, algunas de ellas relacionadas con los

estilos de vida como el sedentarismo, la internet, videojuegos, television,

La puesta en marcha de un servicio de gimnasio para nifios y jovenes permitira
determinar, entender e interpretar correctamente los deseos de los consumidores

y escuchar sugerencias frente a este nuevo servicio.

En la actualidad se ofrece una gran variedad de actividades de recreacion en la
ciudad de Bucaramanga, pero escasos son los que prestan el servicio exclusivo
para niflos con edades entre los 4 a 15 afos, algunos ejemplos de estas

actividades son:

Cabalgatas: los paseos en caballo son bastante populares, es posible conseguir

sitios donde alquilan caballos casi en cualquier parte del area metropolitana.

Caminatas: debido a la belleza del paisaje y al gran nUmero de sitios turisticos, es
una actividad que goza de bastante popularidad entre los bumangueses.

Las ciclo vias: se han convertido en actividades cotidianas en algunos sectores de

la ciudad, es una gran oportunidad para salir a hacer ejercicio en familia ya que
normalmente estdn acompafiadas de actividades recreativas y clases de gimnasia

0 aerobicos.
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Parapente y cometas: son actividades de deporte y aventura relativamente

nuevas, es posible tomar cursos o volar con instructores en equipos de dos

personas.

Por otra parte encontramos gimnasios para adultos entre ellos se destacan:

El gimnasio Fitform: ofrece servicios para adultos, de spinning, cardiovascular, de

maquinas y pesas, aerbbicos y sauna; cuenta con horarios definidos para cada
una de las diferentes modalidades de sus actividades, esta ubicado calle 32 # 26 -

96 esquina.

Gimnasio Golds Gymo: presta servicios de aerdbicos para personas adultas; lunes

a viernes, spinning y sauna miércoles y viernes en horarios 6:15 a.m. - 11:15 a.m.,
5:15 p.m. - 6:15 p.m., 8:15 p.m., sdbados 10:15 a.m. - 2:00 p.m.; ofrecen precios
especiales para estudiantes y promociones para personas que frecuentan el
gimnasio trimestral, semestral y anualmente, la publicidad que utilizan son los

volantes. Estan ubicados en Calle 105 23-49 Provenza.

El Centro de Acondicionamiento Fisico Body Real Torvis: ofrece servicios de

acondicionamiento fisico y cardiovascular, con aparatos, maquinas y pesas,
aerobicos. Para personas adultas, tienen precios comodos y es de facil acceso; la
publicidad utilizada son los volantes, esta ubicado es la Av. los bucaros 60-09 piso

4y 5 real de minas.

Por todo lo anterior es preciso efectuar una investigacion formal de mercado que
permita determinar, comportamientos, habitos, gustos, necesidades, preferencias,
nivel de aceptaciéon y actitud de compra del nuevo servicio de gimnasio para nifios

y jovenes en el municipio de Bucaramanga.
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2.3.4.2. Necesidades de Informacion

Demanda

» |dentificar cuantos hogares conocen o desearian comprar los servicios de

gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.

= Conocer los aspectos relevantes que tiene en cuenta el consumidor, al

momento de brindarle un servicio de acondicionamiento fisico en el mercado.

= Cuantificar la cantidad de nifios que utilizarian el servicio de gimnasio por mes

y frecuencia de adquisicion.

Oferta

= Detectar el agrado, necesidades, favoritismos y el grado de satisfaccion del

NUEvVo Sservicio.

= Conocer el nivel de aceptacion para el nuevo servicio de gimnasio para nifios y

jovenes.

= Definir la periodicidad del servicio.

Canales

» |dentificar donde se encuentran los clientes potenciales del servicio de

gimnasio.

= |dentificar el sector de preferencia para la prestacion del servicio.

Precio

* Identificar un promedio del precio de venta al publico de los servicios de

gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.

= Determinar los horarios mas utilizados por los consumidores.
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Publicidad

= Identificar la publicidad y promocion mas acertada para el nuevo servicio.

2.3.4.3. Ficha Técnica

Tipo de Investigacién

Exploratoria, descriptivo porque se indaga el mercado para
conocer sus gustos y preferencias respecto del servicio a prestar.

Método de investigacion

Deductivo, parte de datos generales aceptados como validos para
llegar a una conclusion de tipo particular.

Fuentes de informacion

Primarias (encuestas) informacidon suministrada por padres de
familia con nifios de 4 a 15 afios de edad, secundarios base de
datos electrificadora de Santander.

Técnicas de Recoleccion de
informacion

Encuesta, utilizada para la recoleccién de los datos

Instrumento

Cuestionario, estructurado

Modo de Aplicacién

Dirigida

Definicion de la poblacion

Bucaramanga cuenta con 48.495.unidades familiares en el area
urbana de los estratos 4, 5, y 6.

Proceso de muestreo
Donde: Z =1.96
N = Tamafio de la poblacion
N = 48.495
p = Probabilidad de éxito 50%
0.5
g = Probabilidad de error 50%
0.5

e = Error estimado 5% 0.05

Muestreo aleatorio simple, con un nivel de error del 5% y un nivel
de confianza del 95%.

Z**N*(p)*(a)
e’ *(N-1)+2%*(p)*(q)

n=

. (1,96)° *(48.495)*(0,5)*(0,5) _ 381
~ (0,05)* *(48.495-1)+ (1,96)* *(0,5)*(05)

Marco muestral

Hogares o unidades residenciales familiares de la ciudad de
Bucaramanga para un total 48.495."

Estrato 4- 38.084 * 381/48.495 =299 = 78%

Estrato 5- 3.645 *381/48.495 = 29 = 8%

Estrato 6- 6.766 *381/48.495 =53 = 14%

Alcance

Ciudad de Bucaramanga.

Tiempo de aplicacion

Abril 10 al 20 de 2009.

!> Sistema tinico de informacién de servicios publicos diciembre de 2008.
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2.3.4.4. Tabulacion Presentacion y Andlisis de Resultados, de la muestra
tomada a (381 familias de los diferentes barrios de Bucaramanga pertenecientes a
los estratos 4,5y 6).

Pregunta 1 ¢En su nudcleo familiar hay nifios en edades entre los 4 y 15 afios?
Cuantos.

Cuadro 1. Hogares con nifios en edades entre los 4 — 15 afios

RESPUESTA Sl NO TOTAL
FRECUENCIA 297 84 381
% 78 22 100

Figura 1. Viviendas con nifios en edades entre los 4 — 15 afios.

Nucleo Familiar con nifios en edades entre
4y 15 afios
B 22%
| Si
B No
m 78%

Analisis: de los 381 padres de familia encuestados el 78% manifesto tener nifios
en su nucleo familiar con edades de 4 a 15 afios, y el 22% no tiene nifios entre
esas edades ; la idea de la pregunta era verificar que existia una poblacion en

los estratos 4, 5y 6 en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta: 1 ¢ Cuéntos nifios por nucleo familiar?

Cuadro 2. Namero de nifios por residencia segun estrato socioeconémico

RESPUESTA NUMERO DE HIJOS %
Estrato 4 598 85
Estrato 5 43 7
Estrato 6 53 8

Total 694 100

Figura 2. Numero de hijos por estrato socioeconémico

Niumero de hijos por estrato socioeconomico

m6o D8%

m Estrato 4
m Estrato 5
O Estrato 6

m 86%

Analisis: el total de hogares o unidades residenciales familiares de la ciudad de

Bucaramanga de los estratos 4,5y 6 es 48.495.

En estrato 4: 38.084 hogares con 2 hijos igual al 86%, Estrato 5: 3.645 hogares
con 1 o0 2 hijos igual al 7% y el Estrato 6: 6. 766 hogares con 1 hijo igual al 8%,
se obtuvo de una muestra de 381 hogares o unidades familiares. Lo que nos
muestra que existe una poblacion significativa para el estudio objeto de

investigacion.
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Pregunta 2. ¢De los siguientes cual es el principal medio de esparcimiento de su

hijo(s) actualmente?

Cuadro 3. Medios de esparcimiento mas utilizados por los nifios

RESPUESTA FRECUENCIA %

Deporte 30 10

Television 109 37

Internet 72 24

Videojuegos 86 29
TOTAL 297 100

Figura 3. Medios de esparcimiento mas utilizados

Medios de Esparcimiento

@ 10%

@ Deporte
B Television
O Internet

[ Videojuegos

024%

Analisis: de acuerdo a lo manifestado por los padres de familia el 90 % de los
nifios y jovenes, dedican su tiempo libre a la televisién, el Internet, los videojuegos
y tan solo un 10% hacen deporte; esta informacion es importante ya que indica
evidencias que hay una poblacién insatisfecha que carece de inactividad fisica y

sitios de esparcimiento en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 3. ¢ Cémo califica los medios de entretenimiento practica su hijo(s)?

Cuadro 4. Medios de Entretenimiento

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Bueno 39 13
Regular 92 31
Aceptable 62 21
Malo 71 24
Deficiente 33 11
TOTAL 297 100

Figura 4. Calificacion de los medios de entretenimiento

Calificacion Medios de Entretenimiento

0
WL B 13% mBueno
B 24% m Regular
@ Aceptable
@ Malo
0 21% m Deficiente

Analisis: se puede observar que de una muestra de poblacion de 279 el 13% de
los padres de familia encuestados consideran que el servicio es bueno; el 87% lo
consideran regular, aceptable, malo y deficiente; como consecuencia de la
inseguridad que hay en los sitios abiertos donde podrian jugar y hacer ejercicios
los nifios; los medios, como la television, el Internet, los videojuegos se convierten
el compariero al que le dedica el tiempo libre. Se puede evidenciar que existe
una poblacién interesante para los objetivos de la nueva empresa prestadora de

servicios de gimnasio
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Pregunta 4. ¢, Cémo califica el estado fisico de su hijo?

Cuadro 5. Calificacion del estado fisico de los niflos

RESPUESTA FRECUENCIA %
Excelente 63 21
Bueno 98 33
Regular 136 46
TOTAL 297 100

Figura 5. Estado fisico de los nifios

Estado fisico de los niflos

B 21%

0 46% m Excelente

B Bueno

O Regular

W 33%

Analisis: De los 297 padres de familia encuestados, el 67% de ellos reconocieron
que el estado fisico de sus hijos es excelente y bueno, de igual forma el 33% lo
calificé regular, como consecuencia de los malos hébitos adquiridos y la falta de

ejercicio.

Este porcentaje de poblacion infantil es atrayente para la prestacion del servicio

objeto estudio en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 5. ¢ Conoce o ha oido hablar de algin gimnasio para nifios y jéovenes?

Cuadro 6. Conocimiento de gimnasio para nifios y jovenes

RESPUESTA FRECUENCIA %
Si 0 0

No 297 100

TOTAL 297 100

Figura 6. Conocimiento de gimnasio para nifios y jovenes

Conocimiento de gimnasios para nifios y
jovenes
@ 0%
| Si
B 100%

Andlisis: de los 297 padres de familia encuestados el 100% afirmo, no conocer

un servicio de gimnasio para nifios y jévenes en la ciudad de Bucaramanga.

Esta informacion es importante ya que nos indica parametro para la prestacion
del servicio objeto de estudio en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 6. ¢Cree usted que los gimnasios contribuyen al mejorar el bienestar

fisico y mental de su hijo?

Cuadro 7. Contribucién de los gimnasios para mejorar el estado fisico de los nifios

y jovenes
RESPUESTA FRECUENCIA %
Si 297 100
No 0 0
TOTAL 297 100

Figura 7. Contribucién de los gimnasios en el mejoramiento del estado fisico y

mental de los nifios

Contribucién de los gimnasios en el mejoramiento del
estado fisico y mental de los nifios

B 0%

mSi
H No

@ 100%

Analisis: el 100% de los padres de familia encuestados piensan que los
gimnasios contribuyen a mejorar el estado fisico y mental de los nifios y jévenes;

porque adquieren habitos y disciplina que fortalecen su desarrollo.
Informacion significante para la puesta en practica de la nueva empresa

prestadora de servicio objeto de estudio que beneficie a la poblacion infantil de la

ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 6. ¢ Por qué?

Cuadro 8. Como contribuyen los gimnasios para nifios y jévenes

RESPUESTAS FRECUENCIA %
Mejora el estado fisico 159 54
Mejora la salud y mantiene ocupados a los
ninos 80 27
Ejercicio dirigido por Profesionales 20 7
Ayuda a la socializacion y actividad fisica 12 4
Aumenta el Autoestima 12 4
Desarrollo de otras aptitudes 10 3
No conoce los gimnasios 4 1
TOTAL 297 100

Figura 8. Como contribuyen los gimnasios para nifios y jévenes

Contribucion de los gimnasios en el BMejora el estado tisico

estado fisico y mental

EMejora la salud y mantiene
ocupados alos nifios

OEjercicio dirigido por Profesionales

m 3% B 1Y%

DAyudaa la socializacion y actividad
fisica
BAumenta el Autoestima

e )
m 27Y% a8 54% BDesarrollo de otras aptitudes

ENo conocelos gimnasios

Anadlisis: el 54 % de los padres de familia manifestaron que el gimnasio
contribuye a mejorar el estado fisico de los nifios y el 45 % piensan que ayuda
mejorar el estado de salud, auto estima y desarrollo de otras practicas deportivas

en los nifios.
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Pregunta 7. ¢ Estaria dispuesto (a) ha adquirir el servicio de gimnasio para su hijo?

Cuadro 9. Adquisicion del servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA %

Si 281 95
No 16 5

TOTAL 297 100

Figura 9. Adquisicién del servicio de gimnasio

Adquisicion del servicio de gimnasio

| 5%

B No

@ 95%

Analisis: de 297 padres de familia encuestados, el 95% manifesto intencion de
adquirir el servicio de gimnasio con la finalidad de mejorar la calidad de vida de los
nifios y jovenes y el 5% no tomaria el servicio. Por lo cual, se evidencia la
importancia de la implementacién del servicio de gimnasio, que cumpla con las

expectativas de los encuestados de la ciudad de Bucaramanga.

57



Pregunta 8. ¢Con que periodicidad estaria dispuesto (a) a utilizar este servicio de

gimnasio?

Cuadro 10. Frecuencia en la utilizacion del servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA %

Todos los dias 157 53
Una vez a la semana 70 24
Cada quince dias 54 18
No toman el servicio 16 5

TOTAL 197 100

Figura 10. Frecuencia para utilizar el servicio de gimnasio

Frecuencia de Utilizacion del Servicio

. O 5%
(] 18"//0/ ° ETodoslos dias
= EUnavez ala semana
OcCada quince dias
m 53% A -
m 24% oNo tomaria el servicio

Analisis: de los padres de familia encuestados el 53% manifestd que utilizaria el
servicio de gimnasio todos los dias, de igual forma el 24% lo utilizaria una vez y
18% cada 15 dias.

Esta informacion da una perspectiva de proyeccion para determinar los costos de

funcionamiento del servicio de gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 9. ¢ En qué horarios le gustaria que se prestara el servicio?

Cuadro 11. Horario para la prestacion del servicio

RESPUESTA FRECUENCIA %

Jornada Mafiana 113 38
Jornada Tarde 107 36
Fines de Semana 61 21
No tomaran el servicio 16 5

TOTAL 297 100

Figura 11. Horario para la prestacion del servicio

B 36%

Horario para la prestacion del servicio

OFines de Semana

BJornada Mafana (7 -11:30 a.m.)

BJornada Tarde (2 -9:30 p.m.)

ONo tomaran el servicio

Analisis: el 38% de los padres de familia encuestados manifiestan adquirir el
servicio en la mafana jornada, de la el 36% en la tarde y el 21% los fines de
semana. La informacion adquirida en esta repuesta da una perspectiva, para

establecer estrategias administrativas para la prestacion el servicio de gimnasio en

la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 10. ¢ En qué sector le gustaria que se prestara el servicio?

Cuadro 12. Sector para la prestacion del servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA %
Barrio la Aurora 47 16
Barrio San Alonso 36 12
Cabecera 17 6
Real de minas 179 60
Otros 2 1
No tomaran el servicio 16 5
TOTAL 297 100

Figura 12. Sector donde se prestaria el servicio de gimnasio

Sector donde se prestaria el servicio de gimnasio

@Barrio la Aurora

1% 835% m16%

@EBarrio San Alonso
[

| 12% Ocabecera

oReal de minas

mOtros

@No tomaran el servicio

Andlisis: de acuerdo a lo manifestado por los padres de familia encuestados, el
60% de ellos les gustaria que el servicio se prestara en el sector de Real de Minas
el 16% en el barrio la Aurora, el 12% en San Alonso y cabecera 6%, mientras que
el 1% prefiere otro sitios a los propuestos.

Son datos importantes para la toma de decisiébn de la ubicacion donde podria

funcionar el servicio de gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.
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Pregunta 11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio mensualmente?

Cuadro 13. Valor mensual para la prestacion de servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA %
Entre $ 40.000 y $ 50.000 34 11
Entre $ 50.000 y $ 60.000 37 13
Entre $ 60.000 y $ 70.000 58 20
Entre $ 70.000 y $ 90.000 152 51
No tomaran el servicio 16 5
TOTAL 297 100

Figura 13. Valor mensual prestacion servicio de gimnasio

Valor mensual para la prestacion del servicio

B5% m11% BEntre $ 40.000C v $ 50.000

[
B 13% B Entre $ 50.000 vy $ €0.000
O Entre $ 50.000 y $ 70.000
OEntre $ 70.00C y $ ©0.000
O 51%

0
B 20 A' B Mo tomaran el servicio

Andlisis: de acuerdo a la informacion suministrada por los padres de familia
encuestados el 51% estarian dispuestos a pagar entre $70.000 y $90.000 mil
pesos, el 20% estaria dispuesto a pagar menos de $70.000 mil pesos por el
servicio de gimnasio. Estas cifras permiten determinar parametros de los rangos
de precios que podria manejar la nueva empresa de servicios de gimnasio en el

municipio de Bucaramanga
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Pregunta 12. ¢De los siguientes medios publicitarios en cual le gustaria que se
diera a conocer el servicio?

Cuadro 14. Forma de dar a conocer el servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA %
Radio 64 22
Prensa 79 27
Revistas 4 1
Volantes 116 39
Afiches y Vallas 18 6
No tomaran el servicio 16 5
TOTAL 297 100

Figura 14. Forma de dar a conocer el servicio de gimnasio

Forma de dar a conocer el servicio

@mRadio

EPrensa
ORevistas
OVolantes
mAfiches y Vallas

@mNo tomaran el servicio

Analisis: el 39%, de los padres de familia encuestados piensan que los volantes
serian una buena opcidén el 27% la prensa, el 22% la radio y 6% afiches vallas y
1% revistas; Esta informacion permite determinar el medio publicitario mas
adecuado para dar a conocer el servicio de gimnasio en la ciudad de

Bucaramanga.
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Pregunta 13. ¢ Que otros servicios le gustaria que se prestaran en el gimnasio?

Cuadro 15 servicios adicionales que prestaria el servicio de gimnasio

RESPUESTA FRECUENCIA |%
Charlas Educativas y Psicologicas 104 35
Nutricionista 34 11
Fisioterapia 64 22
Artes Marciales 42 14
Piscina 23 8
Ninguno 14 5
No tomaran el servicio 16 5
TOTAL 297 100

Figura 15. Servicios adicionales que prestaria el servicio de gimnasio

Servicios Adicionales

ECharlas Educativas y Psicologicas

mENutricionista

m 5y B 5% OFisioterapia
mgy O° @ 35%
@ Artes Marciales
o 14%
BPiscina
@ 229, m11% ENinguno

ENo tomaran el servicio

Analisis: de los padres de familia encuestados el 35 se inclinaron por las charlas
educativas, el 22% creen que el servicio de fisioterapia y el 14% artes marciales,
piscina y nutricion seria una buena opcién adicional que podria prestar el
gimnasio. Esta informacién da una perspectiva de decision sobre los servicios

adicionales que puede prestar el servicio de gimnasio en Bucaramanga.
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2.3.5Estimacion de la Demanda. Del total de la poblacion N= 48.495 familias de
los estratos 4,5 y 6 del municipio de Bucaramanga se obtuvo una muestra de n =
381 familias para ser encuestadas de los cuales un 78% equivalentes a 297
familias con hijos en edades de 4 a 15 afios que corresponden 37. 826 del total

de la poblacion.

Segun fuentes primarias esta demanda esta dada por la falta de inactividad fisica
los factores de mayor impacto estdn relacionados con los medios de

esparcimiento, utilizacién del tiempo libre y el estado fisico de los nifios,

De acuerdo a las caracteristicas anteriores y la informacién proporcionada por los
padres de familia encuestados, el 21% califico el estado fisico de sus hijos, como
excelente mientras que el 79% lo calificé bueno y regular, como consecuencia de
los malos habitos adquiridos y la falta de ejercicio; de la muestra de 297 padres de

familia o unidades familiares de una poblacion de 37.826.

Si bien, no se tiene un dato exacto de la deficiencia del estado fisico de los nifios,
se puede afirmar que el municipio de Bucaramanga presenta un porcentaje

significativo de inactividad fisica en los nifios de 4 a 15 afios de edad.

De las 37.826.familisa encuestadas el 100% afirman que los gimnasios
contribuirian al mejoramiento del estado fisico y mental de los nifios y jovenes es
asi que el 53% de los padres de familia encuestados, afirmo que utilizaria el
servicio de gimnasio todos los dias, de igual forma el 24% lo utilizaria una vez a la
semana y 18% cada 15 dias; el mercado en algunas épocas del afio aumentaria

como la época de vacaciones
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Cuadrol6. Estimacion Demanda Global de Nifios que Adquieren el Servicio

TIEMPO DE
. PERIODICIDAD DE . TOTAL
POBLACION UTILIZACION ~
CONSUMO % DEL SERVICIO CONSUMO ANO
53 % Todos los dias 20.048 X 365 7'317.520
37.826 24% Una vez a la 9.078 X 52 472.056
semana
7.187X 24 172.488
18% Cada quince dias
1.513
5 % No toman el
servicio.
TOTAL 100% 37.826 7.962.064

2.3.6 Evolucién Historica de la Demanda. Estudios realizados en la ciudad de
Medellin, muestran mayor prevalecia de obesidad los nifios del 8.3% y 3.3% en
adolescentes, en nifias del 8.4%, para las adolescentes 8%, lo que muestra la falta

de actividad fisica tanto en escolares como en adolescentes.*®

Asi mismo una investigacion en los colegios del municipio de Floridablanca en el
afno 2005, participando 195 estudiantes en edades entre los 11 y 18 afios se
muestra que 73.3% de los adolescentes manifestd no practicar deporte.

Por otra parte en Bucaramanga un estudio realizado por la Universidad Industrial
de Santander, sobre dolor musculoesquelético en adolescentes, prevalecia y
factores asociados, se evaluaron 468 escolares la distribucion de los escolares por
género correspondiéo a 246 femenino, y 222 masculino 3.6 IC 95% 1.7 — 5.5),
11.3% IC 95% 8.7 — 13.9) y obesidad en 24 (5.1 IC 95% 3.0 — 7.2). Sobrepeso en

16 Exceso de peso y su relacion con presion arterial alta en escolares y adolescentes de Medellin, Colombia.
Archivo Latinam Nutricién 2003; 53:4.
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escolares de sexto a décimo primer nivel correspondiente a 30 instituciones

educativas del municipio de Bucaramanga. *’

La inactividad fisica es un problema de salud publica a nivel mundial, el desarrollo
tecnolégico economico y social de las ciudades ha llevado a estilos de vida cada
vez mas sedentarios en la poblacion infantil, la saturacién de videojuegos, Internet,
television, la falta de areas recreativas seguras han contribuido a la inactividad

fisica.

Es importante proponer y evaluar intervenciones en el ambito escolar, que
fomenten estilos de vida saludables para prevenir desordenes musculo
esqueléticos, promover la actividad fisica y los héabitos alimenticios que

contribuyan a mejorar la calidad de vida de los adolescentes

2.3.7 Proyeccion de la Demanda. Para proyectar la demanda futura se
estableceran mediante la herramienta de los coeficientes técnicos, la cual consiste
en proyectar la demanda actual de acuerdo al indice de crecimiento poblacional

que para Bucaramanga es de 2%.

Cuadro 17. Poblacion Nifios de 4 a 15 Afios por Estratos

RESPUESTA N° DE NINOS %
Estrato 4 598 85
Estrato 5 43 7
Estrato 6 53 8
TOTAL 694 100

m Camargo DM, Orozco LC, Herrera E. Dolor musculoesquelético en adolescentes. Prevalecia y factores
asociados. Salud UIS 2007; 39:159-168.
7 Sistema tnico de informacién de servicios publicos 31 de agosto de 2008
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Para determinar un comportamiento futuro a la demanda de los nifios entre 4 y 15

afios de edad, de los estratos 4, 5y 6 se toma el indice de crecimiento® de 2 %

para Bucaramanga, para los proximos 5 afios.

La poblaciéon de Bucaramanga de acuerdo a informacion del DANEY el
crecimiento de la poblacion es de 2% par afio.
Formula de valor presente P (1+0.02)" = 37.826
Cuadro 18. Proyeccion de la Demanda a 5 afios
DEMANDA ANO/BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
» 37.826 38.582 39.354 40.141 40.944 41.763
Poblacion
Proyeccion
7.962.064 | 8.121.305 | 8.283.731 | 8.449.406 | 8.618.394 | 8.790.762
Demanda 2%

2.4 LA OFERTA

Al realizar el presente estudio se investigo en la camara de comercio de

Bucaramanga, si existia alguna empresa constituida legalmente como gimnasio

exclusivo para nifios en la ciudad; se pudo evidenciar que no existe competencia

directa, bajo las condiciones aqui planteadas, es decir la prestacion de un servicio

personalizado y dirigido por profesionales que contribuyen a mejorar la actividad

fisica de nifios y jovenes.

18DANE proyeccién de poblacién municipal 2005 — 2009
' DANE proyeccion de poblacién municipal 2005 — 2009
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2.4.1 Necesidades de Informacion. Dada la complejidad y el hermetismo con que
los nifios y jovenes utilizan su tiempo libre y medios de esparcimiento en este caso

la televisién, la Internet y los videojuegos.

Por esta razén, fue necesario acudir a informacion de la competencia indirecta de
las empresas que prestan el servicio de gimnasio en Bucaramanga, por medio de

una encuesta (ver anexo 2) donde se realizaron preguntas como:

» Tiempo de operacion en la ciudad de Bucaramanga de la competencia indirecta

» Conocimiento de los servicios que presta.

» Cuantificacion de la cantidad y frecuencia de venta del servicio de la

competencia.

» Conocimiento de la empresa mas importante del sector.

» ldentificacion de promociones que utiliza.

» Detectar del promedio de precio de venta al publico de los servicios de gimnasio
en la ciudad de Bucaramanga.

» Determinar el area y el siti6 donde prestan el servicio.

» Conocer los medios publicitarios que promociona el servicio.
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2.4.2 Ficha Técnica Oferta

Tipo de investigacion

Exploratoria, porque se indaga el mercado para con

preferencias respecto del servicio a prestar.

Método de investigacion

deductivo

Fuentes de informacion

Primarias (encuestas) secundaria empresas que prestan

el servicio en Bucaramanga

Técnicas de recoleccion

de informacion

El censo.

Instrumento

Cuestionarios, estructurado en las empresa que prestan

servicio de gimnasio

Modo de aplicacion

Por teléfono y Internet

Definiciéon de poblacion
(elemento, unidad de
muestreo)

Las 24 empresas que prestan servicios de gimnasio en
Bucaramanga.

Proceso de muestreo

Censo, se hablo con los encargados del gimnasio

Alcance

Ciudad de Bucaramanga.

Tiempo de aplicaciéon

Octubre 31, noviembre 1,2,3,de 2.008
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2.4.3 Tabulacion y Presentacion de Resultados de la Oferta

Pregunta 1. ¢ Cuanto tiempo lleva operando su Gimnasio?

Cuadro 19. Tiempo de funcionamiento

RESPUESTA FRECUENCIA %

De 1 a 3 afios 10 42
De 4 a 5 afios 2 8
De 6 a 10 afos 7 29
De 11 aflos y mas 5 21

TOTAL 24 100

Figura 16. Tiempo de funcionamiento

Tiempo de Funcionamiento

021% ~
mDe 1 a 3 afios

B De 4 a 5 afios
ODe 6 a 10 afios
011 afios y mas

m 8%

Analisis: segun la informaciéon recopilada por la competencia indirecta de
gimnasios de Bucaramanga, sobre el tiempo de operatividad el 42% oscila en 3
afos y el 58% no supera los 11 afios. La principal actividad es conservar parte

estética.
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Pregunta 2. ¢ Cudl es su horario de atencién?

Cuadro 20. Horarios de atencion

RESPUESTA FRECUENCIA %

De Lunes a Viernes Todo el dia 4 17
De Lunes a Viernes En la tarde 5 21
De Lunes a Viernes En la Noche 8 33
Fines de Semana todo el dia 6 25
Otro 1 4

TOTAL 24 100

Figura 17. Horarios de atencion

Horario de Atencion

@ De Lunes a Viernes
todo el dia

0 W De Lunes a Viernes
4% B17% en latarde

[ |
8 25%
0O De Lunes a Viernes
m21% en la Noche
O Fines de Semana

B 33% todo el dia
B Otro

Andlisis: se pudo observar que el 33% prefiere los horarios de lunes a viernes en
la jornada de la noche, mientras que el 25% los fines de semana todo el dia y el

17% de lunes a viernes todo el dia respectivamente.
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Pregunta 3. De los servicios que ofrece, determine el porcentaje en que presta los

servicios.

Cuadro 21. Porcentaje de prestacion de servicio.

RESPUESTA %
Cardiovascular 40
Spinning 15
Aerdbicos 10
Pilates 15
Maquinas 15
Pesas 5
Otros 0

TOTAL 100

Figura 18. Porcentaje de prestacion de servicio

Porcentaje Prestacidon de Servicios

@ Cardiovascular
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m Otros

Analisis: se evidencia que un 40% de personas encuestadas que frecuentan los
gimnasios lo hacen para mejorar el sistema cardiovascular y el 10% para hacer
aerdbicos para mejorar la capacidad aerdbica, mientras que el 50% utilizan

maquinas para fortalecer los musculos.

72



Pregunta 4. ¢Qué cantidad de personas toman el servicio de gimnasio que usted

ofrece actualmente?

Cuadro 22. Cantidad de personas que toman el servicio

RESPUESTA FRECUENCIA %
diariamente 752 59
semanalmente 140 11
Quincenalmente 383 29
TOTAL 1.275 100

Figura 19. Cantidad de personas que toman el servicio

Personas que toman el servicio

@ Diariamente

@ Semanalmente

@ Quincenalmente

Analisis: los gimnasios encuestados el 59% atiende personas mensualmente,
mientras que el 30% atiende personas quincenalmente, el 11% restante lo hacen
diariamente y semanalmente respectivamente. Atendiendo en promedio 1.275

personas.
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Pregunta 5. De las personas que atiende, determine el porcentaje de la

distribucion en edades para los siguientes datos

Cuadro 23. Distribucion de edades de personas atendidas

RESPUESTA %
De 4 a 15 afos 0
De 16 a 25 afos 35
De 26 a 35 afos 45
De 36 a 45 afos 15
46 afos y mas 5
TOTAL 100

Figura 20. Distribucion de edades de personas atendidas

Distribucion de Edades de Personas
Atendidas

B5% B0% m De 4 a 15 afios

W 35% mDe 16 a 25 afios
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m De 36 a 45 afios

B 15%

W46 aiosy mas
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Analisis: se evidencia que el 80% de las personas encuestadas tienen entre 26 y
45 afios y mas. De los clientes atendidos por los gimnasios se pudo comprobar
que no prestan servicio a poblacion de 4 a 15 afios, en la ciudad de

Bucaramanga.
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Pregunta 6. ¢ Cudl es el costo del servicio de gimnasio?

Cuadro 24. Valor Mensualidad

RESPUESTA FRECUENCIA %
Mas de $50.000 3 12
Entre $70.000 y $100.000 9 38
Entre $ 110.000 y $ 150.000 10 42
Mas de $ 160.000 2 8
TOTAL 24 100

Figura 21. Valor Mensualidad

Promedio Mensual de Ventas

@ Mas de $ 50.000

8 8% B 12%
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100.000
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O Mas de $ 160.000

842%

Analisis: de acuerdo a la informacion suministrada por los gimnasios encuestados
el precio promedio mensual esta entre: $110.000 y $150.000 que corresponde al
42%, mientras que el 12% y 8% el precio promedio mensual esta en més de $
50.000 y mas de $160.000 respectivamente. Es de resaltar que el precio promedio
mensual que estd entre $ 70.000 y $100.000 corresponde al 38% donde se

encuentran las promociones y descuentos dados a los estudiantes.
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Pregunta 7. ¢Utiliza algun medio de comunicacién (auditivo y/o impreso) para

promocionar su gimnasio?

Cuadro 25. Utilizacion de Medios de Comunicacion

RESPUESTA FRECUENCIA %
Si 22 92

No 2 8
TOTAL 24 100

Figura 22. Utilizacion de Medios de Comunicacion

Utilizacion de Medios de Comunicacion

W 8%

@ Si
Bl No

@ 92%

Analisis: de los gimnasios encuestados el 92% utilizan por lo menos un medio de
comunicacién para promocionar su gimnasio, mientras que un 8% manifestdo no

utilizar ningn medio.
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Pregunta 8. ¢(Cudl medio de comunicacion es utilizado para promocionar su

establecimiento?

Cuadro 26. Medio de Comunicacion mas Utilizado

RESPUESTA FRECUENCIA %
Radio 2 8
Directorio 5 21
Internet 2 8
Prensa 2
Volantes 11 46
Pancartas 1 4
Visitas a los clientes 1 4

TOTAL 24 100

Figura 23. Medios de Comunicacion Utilizados

Medios de Comunicacion Utilizados

@ Radio
W Directorio
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Andlisis: segun los gimnasios encuestados, manifiestan que la publicidad
utilizada por ellos es a traves de volantes el 40%, a través del directorio telefénico
23%, por medio de la prensa el 9%, por la Internet el 9% y a través de la radio el
9%. Lo anterior muestra que los gimnasios invierten en publicidad para

promocionar sus servicios y darse a conocer en el municipio de Bucaramanga.
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Pregunta 9. ¢ Cudl es el area total con la que cuenta su establecimiento?

Cuadro 27. Area total del Establecimiento

RESPUESTA FRECUENCIA %
500 mts? 5 21
800 mts? 6 25
1000 mts? 8 33
1500 mts? 3 13
2500 mts? 2 8

TOTAL 24 100

Figura 24. Area Total del Establecimiento

Area Establecimiento

0 13% W 8% @ 21% @ 500 mts2
m 800 mts2
0 1000 mts2
01500 mts2
8 33% W 2500 mts2

Analisis: de acuerdo a la informacion obtenida el 33% cuenta con un area total de
1000 mts? para la prestacion del servicio, el 25% corresponde al &rea total de 800
mts?, el 21% cuenta con un area de 1500 mts® y 2500 mts® respectivamente,

mientras que el 21% cuenta con un area maxima de 500 mts?.
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Pregunta 10. ¢ Qué promociones ofrece su establecimiento?

Cuadro 28. Promociones

RESPUESTA FRECUENCIA %
Descuento para estudiantes 5 21
Descuento Afiliados 6 25
Por pago Trimestral 8 33
Por pago Semestral 3 13
Por pago Anual 2 8

TOTAL 24 100

Figura 25. Promociones

Promociones _
@ Descuento para estudiantes

0 13% B 3% @ 21% W Descuento Afiliados
0
O Por pago Trimestral
l 25% O Por pago Semestral
B 33%

W Por pago Anual

Analisis: de los gimnasios encuestados el 100% manifiesta que si hace
promociones, esto indica que la nueva empresa tendra que realizar promociones

para mantenerse en el mercado.
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Pregunta 11. ¢ Qué servicios adicionales ofrece su establecimiento?

Cuadro 29. Servicios Adiciones que presta el Establecimiento

RESPUESTA FRECUENCIA %
Sauna 11 46
Estética 3 13
Nutricion 2 8
Médico 1 4
Fisioterapia 3 13
Entrenamiento Personalizado 4 17

TOTAL 24 100

Figura 26. Servicios Adicionales que presta el Establecimiento

Servicios Adicionales @ Sauna
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M 4% . .
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Personalizado

Analisis: se observa que el servicio adicional que mas prestan los gimnasios es el
sauna con un 45%, el 17% presta el servicio de entrenamiento personalizado,

mientras que el 13% prestan el servicio de Estética y Fisioterapia.
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2.4.4 Analisis de la Situacion Actual de la Competencia. De acuerdo a la
informacion encontrada sobre la oferta se observo que no existe Competencia
directa en la ciudad de Bucaramanga, no existe un gimnasio exclusivo para nifios
y jovenes; pero si existe competencia indirecta de 24 gimnasios, registrados en la
camara de comercio, que prestan el servicio, atendiendo en promedio a 1.275

personas mensualmente cada uno.

Cuadro 30. Situacion Actual de la Competencia

TIEMPO DE
POBLACION PEggNDS'S”Jé%DE UTILIZACION DEL | TOTAL fﬁ%\'SUMO
° SERVICIO
59 % Todos los dias 752 X 365 274.271
1.275 11% Una vez a la semana 140X 52 7.293
30 % Cada quince dias 383X 24 9.180
TOTAL 100% 1.275 290.744
Cuadro 31 Relacion de la competencia
o]
GIMNASIO DEBILIDADES FORTALEZAS % N
Acondicionamiento Fisico Horarios restringidos 1
Figuras. Buena ubicacion | 2
Cra. 38 # 44 — 103
Gimnasio Eclipse No hay seleccion de Cliente 3 2
Cra. 23 # 105 - 06 clientes. El servicio no | ocasionales
es personalizado
Centro de Estética y Pilates Clientes seleccionados | Atencion 4 3
Claudia Palencia y fijos en su mayoria personalizada
Calle 53 # 31 - 52
Gente Activa No hay atencion Cliente 5 4
Calle 36 #16 —38 L 81 personalizada ocasionales
Curves Horarios restringidos Clientes 3 5
Cra. 35 # 52 — 100 ocasionales
Acondicionamiento Fisico No hay seleccién de Horarios por 5 6
Olympica clientes. El servicio no | categorias
Cra. 6 # 8 — 06 Centro es personalizado
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NO

GIMNASIO DEBILIDADES FORTALEZAS %
Acondicionamiento Fisico No hay seleccion de Horarios por 2 7
Fitform clientes. El servicio no | categorias
Calle 32 # 26 — 96 es personalizado
Acondicionamiento Fisico Club | Horarios restringidos Cliente 2 8
Torvis Sport ocasionales
Cra. 27 # 19 — 71 San Alonso
Acondicionamiento Fisico Body | No hay atencién Clientes 3 9
Real Torvis personalizada ocasiénales
Av. Los Bucaros # 60 — 09 Piso
4y5

No hay seleccion de
Body Fitness clientes. El servicio no | Horarios por
Cra. 29 #45 - 25 es personalizado categorias 4 10
Gimnasio Orién No hay atencion 2 11
Cra. 16 # 104 D — 08 El Rocio personalizada Clientes

ocasiénales

Gimnasio Spinning Extreme Clientes selecionados 4 12
Cra.33#30A—-99 Clients fijos
Bodytech Precios altosy Nuevo | Descuentos 3 13
Centro Comercial Megamall en la ciudad afiliados
Fisico y Forma Horarios restringidos Clients fijos 3 14
Calle 31 #29-119
Cuerpo en Forma Clientes seleccionados | Atencion 4 15
Cra.33#35-04 y fijos en su mayoria personalizada
Mireya Beltran No hay atencion Cliente 4 16
Calle 32 #33-17 personalizada ocasionales
Danzazul Horarios restringidos Clientes 2 17
Cra.39#44-78 ocasiénales
Lincey Dance No hay seleccion de Horarios por 5 18
Calle 104B # 12 — 25 clientes. El servicio no | categorias

es personalizado
Ranzmusic No hay seleccion de Horarios por 3 19
Calle 18 # 30 — 40 San Alonso | clientes. El servicio no | categorias

es personalizado
Baile Oddén 3 20
Calle 37 # 4* — 20 La Joya
Duncan Danza Estudio Clientes seleccionados | Atencién 4 21
Cra. 34 # 46 — 126 y fijos en su mayoria personalizada
Gimnasio Goles Gymo No hay atencién Cliente 4 22
Calle 105 # 23 — 19 Provenza personalizada ocasionales
Agency Staff Models Horarios restringidos Clientes 2 23
Cra. 35A # 52 — 43 P2 ocasiénales
Gimnasio Olimpos No hay seleccion de Horarios por 4 24
Calle 105 # 19 — 07 Local 401 — | clientes. El servicio no | categorias
402. es personalizado

TOTAL 100 | 24
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2.4.5 Proyeccion de la Oferta. Para la proyeccion de la oferta se requiere la
informacion de real de los gimnasios que prestan el servicio de gimnasio en la
ciudad de Bucaramanga, igualmente el nimero de usuarios que toman el servicio

y la frecuencia que lo hacen.

De acuerdo a la informacion obtenida en la pregunta numero 4 sobre el nUmero de
personas que toma el servicio, se observo que de 1.275 personas el 59% lo hacen

todos los dias el 11% una vez a la semanay el 30% cada quince dias.

Para determinar un comportamiento futuro a la oferta, se tomara el indice de
crecimiento de la poblacién que para el municipio de Bucaramanga es del 2%

informacion suministrada por la DANE.

Cuadro 32. Proyecciones de la oferta.

OFRTA ANO/BASE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

» 1.275 1.300 1.326 1.353 1.380 1.408
Poblacion

Proyeccion | 290.744
Oferta 2%

296.559 | 302.490 | 308.539 | 314.710 | 321.005

2.5 RELACION ENTRE LA DEMANDA Y LA OFERTA

Segun la encuesta realizada a la posible demanda en la pregunta 7, se puede
decir que la demanda insatisfecha prefiere un sitio exclusivo para nifios y
obtendrian los servicios de gimnasio; de igual forma manifestaron el 53%

adquiriria todos los dias el 26% una vez a la semana 'y 21% cada quince dias.

En relacion a la demanda y oferta, se observa que hay existen 24 gimnasios

registrados en la camara de comercio, que prestan el servicio, atendiendo en
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promedio a 1.275 personas mensualmente cada uno, de igual forma se observo
que existe una cultura de aceptacion del servicio que prestan los gimnasios, asi
mismo la informacion suministrada por los padres de familia y los

administradores de los establecimientos que prestan el servicio de gimnasio.

Cuadro 33. Relacién Demanda Oferta

Proyeccion

Deg‘f/‘o”da 7.962.064 | 8.121.305 | 8.284.731 | 8.449.406 | 8.618.394 | 8.791.762
Proyeccion 290.744 | 296.559 | 302.490 | 308539 | 314.710|  321.005
Oferta 2%

2.6 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.6.5Estructura de los Canales Actuales. (Ver siguiente cuadro)

Cuadro 34. Canales de Distribucién

0 — Directo Fabricante |- - e e e e e » Consumidor
1 — Corto Fabricante = - - c e e e e e e m oo - » | Detallista { -|-p Consumidor
2 —Largo Fabricante |---=-=--=-=----- > Mayorista |-=-P Detallista T = » Consumidor
3 —Doble Fabricante Agente Mayorista Detallista Consumidor

"7~ Exclusivo T~ "> - >

Las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en los objetivos y

estrategias de mercadotecnia general de la empresa.
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Por tres criterios gerenciales:

e La cobertura del Mercado. En la seleccion del canal es importante considerar
el tamafio y el valor del mercado potencial que se desea abastecer. Los
intermediarios reducen la cantidad de transacciones que se necesita, para entrar
en contacto con un mercado de determinado tamafo, quienes a su vez lo hace
con consumidores finales, el niumero total de contactos en el mercado habra

aumentado incrementado la cobertura del mercado con el uso de intermediarios.

e Control. Se utiliza para seleccionar el canal de distribucion adecuado, es decir,
el control del producto. Cuando el producto sale de las manos del productor, se
pierde el control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y este puede
hacer lo que quiere con el producto. Ello implica que se pueda dejar el producto en
un almacén o que se presente en forma diferente en sus estantes. Por
consiguiente es mas conveniente usar un canal corto de distribucién ya que

proporciona un mayor control.

e Costos. La mayoria de los consumidores piensa que cuanto mas corto sea al
canal, menor sera el costo de distribucién y, por lo tanto menor el precio que se
deban pagar. Sin embargo, ha quedado demostrado que los intermediarios son
especialistas y que realizan esta funcién de un modo mas eficaz de lo que haria
un productor; por tanto, los costos de distribucién son generalmente mas bajos

cuando se utilizan intermediarios en el canal de distribucion.

2.6.6 Ventajas y Desventajas de los Canales. Los canales actuales de
comercializacion llevan implicitos beneficios desventajas para los consumidores y

prestadores de servicios.
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e La magnitud de la fuerza de venta es una de las decisiones mas importante de
una empresa.

e Crea utilidad de tiempo, porque pone el producto a disposicion del consumidor
en el momento que lo precisa.

e Crea utilidad de Iugar, mediante la existencia de puntos de venta
proximos al consumidor.

e Crea utilidad de posesion, porque permite la entrega fisica del servicio.

Desventajas:

e Presion por la agrupacion (franquicias) sobre el producto o servicios.

e Fuerte presion ejercida sobre los precios franquicias.

e Presion por monopolios en el mercado.

2.6.7 Eleccidon Del Canal De Comercializacién. El gimnasio para nifios y jovenes
de 4 a 15 afos, hara su distribucion mediante un canal directo es decir, de

productor del servicio al consumidor final.

Figura 27. Diagrama canal de distribucion

'-I;RODUCTOR

4

CONSUMIDOR
FINAL
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2.7 PRECIO

Para establecer el precio se deben tener en cuenta los precios que ofrecen los
demdas gimnasios relacionados como competencia indirecta, ya que no existe

ninguno exclusivo para nifios y jévenes.

Es importante saber los precios que actualmente estan cobrando otros gimnasios,
teniendo en cuenta que en alguno de ellos existiran programas de actividad fisica,
al igual que alguno de ellos en otras ciudades, lo anterior para establecer un
parametro y estar dentro de los niveles de aceptacion por parte de la poblacion

demandante, de esta forma satisfacer los servicios ofrecidos dentro del gimnasio.

El precio estara fijado de igual manera, de acuerdo a las cifras arrojadas en el

estudio financiero.

2.7.5Andlisis de Precios. El precio es la cantidad monetaria que los productores
estan dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio

cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio.

Cuadro 35. Precios Competencia Indirecta

GIMNASIO PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO

DIA MENSUAL TIQUETERA ESTUDIANTES

Acondicionamiento Fisico

Figuras $ 3.500 $70.000 $ 60.000 $ 50.000

Gimnasio Eclipse $ 3.000 $ 80.000 $ 60.000 $ 50.000

Centro de Estética y Pilates

Claudia Palencia $ 4.000 $ 120.000 $90.000 $70.000

Acondicionamiento Fisico

Olympica $4.000 $ 140.000 $100.000 $100.000

Steticform $ 4.000 $ 50.000 $55.000 $50.000

Acondicionamiento Fisico $3.500 $100.000 $90.000 $75.000

Fitform

Acondicionamiento $3.000 $50.000 $40.000 $30.000

Fisico Club Torvis Sport
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GIMNASIO PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO

DIA MENSUAL TIQUETERA ESTUDIANTES
Gimnasio Orién $3.500 $90.000 $80.000 $65.000
Gimnasio Spinning $ 4.000 $ 100.000 $90.000 $70.000
Bodytech $ 150.000 $100.000
Fisico y Forma $ 5.000 $130.000 $ 80.000 $ 80.000
Danzazul $ 3.000 $ 90.000 $ 70.000 $ 70.000
Lincey Dance $2.500 $ 60.000 $50.000 $50.000
Gente Activa $2.500 $ 55.000 $ 40.000 $ 40.000
Curves $ 4.000 $ 100.000 $90.000 $70.000
Body Fitness $5.000 $ 50.000 $ 35.000 $ 35.000
Gimnasio Goles Gymo $ 4.000 $ 100.000 $90.000 $70.000
Agency Staff Models $3.500 | $120.000 $70.000 $70.000
Gimnasio Olimpos $ 4.500 $ 100.000 $80.000 $70.000
Ranzmusic $2.500 $ 100.000 $85.000 $70.000
Body trainng $2.000 $ 50.000 $ 40.000 $ 40.000
Cuerpo en Forma $ 3.000 $ 120.000 $90.000 $70.000
Baile Odén $ 4.000 $110.000 $90.000 $70.000

Es de resaltar que algunos gimnasios tienen algunas modalidades de pago; pago

diario, se interpreta la cancelacion de un solo dia, es decir el usuario asiste al

gimnasio y cancela por el dia, o usan en especial las personas que no tienen una

frecuencia semanal de asistencia, de igual forma pueden utilizar la tiquetera, que

consiste en un pago por anticipado y que tiene un tiempo de vencimiento.

Por otro lado se encuentra la mensualidad que es el sistema mas usado, los

gimnasios dan un descuento especial para las personas que actualmente estan

estudiando.

De igual forma la novedad en tecnologia y especialistas esta el gimnasio

BODYTECH que es una franquicia que se encuentra operando a nivel Nacional e

Internacional, brinda la posibilidad de disfrutar de una variedad de planes,
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afiliaciones con promociones y descuentos permanentes para nuevos afiliados y

para aquellos que renuevan su afiliacion.

2.7.6 Estrategia de Fijacion de Precios. La estrategia de fijacion de precios que
se utilizara estara basada en la encuesta realizada a la poblacién determinada y a
su vez analizando el promedio que cobran los de mas gimnasios de

Bucaramanga.

2.8 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.8.1 Objetivos. Informar sobre la existencia del nuevo servicio de gimnasio

para nifios y jévenes en la ciudad de Bucaramanga.

e Crear una actitud favorable a los clientes frente al servicio a prestar de
actividad fisica, por profesionales especializados.

e Posicionarse en el mercado, siendo el gimnasio para nifios y jovenes con

problemas de inactividad fisica, en la ciudad de Bucaramanga.

e Despertar inquietud en toda la poblacién, en querer vincularse al gimnasio

para aumentar las ventas.

e Promover en forma rapida y eficiente el servicio de gimnasio a los padres de

familia para aumentar los volumenes de venta.

e Crear lealtad hacia la empresa mediante el conocimiento pleno de los

atributos diferenciadores.
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2.8.2Logotipo

Figura 28. Logotipo

Children G2 ~hoi

a@

“Tuwventud en forma”

El logotipo de CHILDREN GYM, se encuentra formado por un rectangulo de fondo
amarillo, el color amarillo representa la alegria, estimula la actividad mental y
genera energia muscular, de igual forma provoca sensaciones agradables para los
nifos y jovenes, en la parte superior se encuentra el nombre del gimnasio
CHILDREN GYM se resalta el nombre en inglés llamando la atencion de los
pequefios para su aprendizaje escolar, en la parte inferior va escrito el lema
“Juventud en forma”, entre el nombre del nombre del gimnasio y el lema se
encuentra una imagen de figuritas de niflos en forma de circulo o de ronda

sugiriendo el trabajo en equipo.

2.8.3Lema. El lema que se va utilizar para el gimnasio pretende resaltar el
crecimiento intelectual con la invitacion a crecer activamente y en forma, y la
satisfaccion del cliente al encontrar un sitio exclusivo para nifios donde va a

encontrar solucién a su inactividad fisica.
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2.8.4 Andlisis de Medios. El analisis de medios de comunicacion se realizara de
acuerdo a los que actualmente se estan utilizando en los diferentes gimnasios, se
hard una comparaciéon de tal manera que se pueda hacer una acertada seleccién
de los medios para la publicacion del gimnasio, de esta manera se puede hacer
una buena publicidad para que los posibles clientes conozcan las bondades del

gimnasio exaltando que es el primer gimnasio para nifios.

Gimnasios de Bucaramanga: los gimnasios de Bucaramanga, utilizan la

siguiente publicidad:

e Publicidad en las paginas amarillas del directorio telefénico.

e Publicidad paginas amarillas Web individual.

e Publicidad en volantes con informacion sobre las tarifas y su especialidad.

e Publicidad en medios escritos que llega al publico a través de mensajes tanto
textuales como gréficos. Su valor depende de la ubicacién dentro del mismo,
tamafio de letra, color, imagen, tamafio y dia de publicacién.

e Publicidad en la radio en las diferentes emisoras, el mensaje que llega a la
mente del oyente.

e Publicidad en television, integra el mensaje y la imagen para hacer al producto

mas atractivo al consumidor.

2.8.5Seleccién de Medios. Para la publicidad del gimnasio se utilizara los

siguientes medios:

e Anuncios en prensa, (Vanguardia Liberal) para ofrecer los servicios y a la vez
anunciar que es el primer gimnasio para nifios y jovenes para las edades entre los
4 a 15 afios que quieran mejorar su actividad fisica en la ciudad de Bucaramanga.
e Publicidad en las paginas amarillas del directorio telefonico clasificado en el

grupo de los gimnasios.
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e Folletos publicitarios con el portafolio de servicios.
e Convenio con las emisoras de radio de la ciudad para el lanzamiento del

gimnasio.

2.8.6 Estrategias Publicitarias. Es necesario hacer una estrategia agresiva para
dar a conocer el gimnasio por medio de las diferentes emisoras de la ciudad, un

contrato por un mes antes del lanzamiento.

Repartir en centros comerciales y conjuntos residenciales de la ciudad la ubicacién
del gimnasio, en volantes y folletos con el portafolio de los servicios que iria a
prestar el gimnasio a la poblacién de Bucaramanga.

Contratar una miniteka, payasos, recreacioncitas para nifios una pantalla gigante

para pasar un video con las instalaciones y los servicios a prestar.

Entregar folletos y tarjetas de presentacion en el lanzamiento a todas las personas

que visiten el gimnasio.

2.8.7 Presupuesto de Publicidad. Abrira sus puertas con una publicidad agresiva,
y dada a conocer por toda la ciudad de Bucaramanga; por medio de folletos,
cufias radiales, invitaciones especiales, volantes, avisos en vanguardia liberal dia
domingo. Sus instalaciones estaran a disposicion del personal interesado en

conocer el gimnasio.?°

2.8.7.1 Presupuesto de Lanzamiento. Se invertira en un anuncio en Vanguardia

Liberal, a color de una péagina completa, que ira el dia domingo anterior al

2% volantes y tarjetas de presentacion arte y disefio grafiti, musica Ernesto y sus estrellas,
champafa, Vanguardia Liberal.
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lanzamiento, adicionalmente se invertird en tarjetas de invitacion, que se repartiran
en empresas y colegios y las porterias de conjuntos residenciales con permiso de

las personas encargadas de la seguridad.

De igual manera se invierte en cufias radiales por una emisora, con una duracion
de 20 segundos, seran en total 60 distribuidas en la semana de lanzamiento y un
aviso publicitario en el establecimiento (valla publicitaria), en la parte superior para

la visibilidad de todos las personas que por alli transiten.

Cuadro 36. Publicidad de Lanzamiento

DESCRIPCION PERIODO CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO

Vanguardia Liberal Lanzamiento 1 mes $4.339.140 | $4.369.140

Tarjetas de invitacion Lanzamiento 10.000 $ 100.000 | $1.000.000

Avisos publicitarios 1 $2.000.000 | $2.000.000

Publicidad cufias Lanzamiento 60 $20.000 | $1.200.000

radiales

Volantes Lanzamiento 50.000 $50 $2.500.000

Tarjetas de .

Presentacion Lanzamiento 10.000 $100.000 $1.000.000

Miniteka Lanzamiento 1 dia $100.000 $1.000.000

Champafia Lanzamiento 20 $10.000 $200.000

Meseros Lanzamiento 2 $240.000 $480.000

Video Lanzamiento 1 $800.000 $800.000
TOTAL $7.689.190 | $11.549.140
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2.8.7.2 Presupuesto de Operaciéon

Cuadro 37. Publicidad de Operaciones

PUBLICIDAD CANTIDAD PRECIO MENSUAL PRECIO ANUAL
Paginas amarillas 1 afio $300.000 $3.800.000
Cufias radiales 60 $ 1.200.000 $ 14.400.000
Volantes 2.0000 $ 150.000 $1.800.000
TOTAL $ 1.650.000 $19.800.000

En la publicidad de operaciones, se invertirA mensualmente en cufias radiales con
una duracion de 20 segundos en dos (2) emisoras, el gimnasio contara con
volantes publicitarios que especifiquen los servicios, las instalaciones, los precios,

horarios, teléfonos etc. Se tendra un aviso en paginas amarillas durante un afio.

2.9 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Realizado estudio de mercados respuestas obtenidas del trabajo de campo se
obtuvo que un 78% de la poblacién tiene hijos entre 4 y 15 afios, de las cuales
46% afirmo que el estado fisico de sus hijos era regular como consecuencia de los
malos hébitos adquiridos y la falta de ejercicio, concluyendo que una de las
causas fue la falta de un sitio seguro para el esparcimiento, siendo este factor el
de mayor incidencia, argumentado por las siguientes razones: sedentarismo, la

internet, videojuegos, television.

De igual forma resultados obtenidos en la operacion de campo se establece la
viabilidad del proyecto ya que el 95% de la poblacién esta dispuesta a utilizar el
servicio en caso de que se creara una empresa prestadora de servicio de
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gimnasio que ofrezca orientacién para la actividad fisica con las condiciones de
calidad, profesionalismo, horarios y precios médicos sustentado en que asi sus
hijos tendrian alli un lugar seguro y adecuado para mejorar y fortalecer la actividad
fisica, de los cuales el 54% de los padres de familia manifesté que los gimnasios

contribuirian a mejorar el estado fisico de los nifios.

De igual forma se observo que el 53% estaria dispuesto a utilizar el gimnasio
todos los dias, el 24% una vez a la semana y un 18% cada quince dias, que
combinaran con sus actividades y programas escolares; es asi que un 38%

prefiere el horario de la mafiana, 36% en la tarde y el 22% el fin de semana.

CHILDREN GYM, tendra una comercializacion directa, los precios los establecera
teniendo en cuenta las condiciones competitivas del mercado, realizara una
publicidad agresiva ya que por ser nuevo e innovador esta modalidad de gimnasio
amerita que sea conocido por toda la cuidad.

En el estudio de la oferta se observo que no existe competencia directa,
CHILDREN GYM seré& el primer gimnasio en la ciudad que brinde a los nifios
exclusividad ya que contara con un selecto grupo de profesionales especializados.
Lo cual asegure la factibilidad del proyecto.

Se concluye segun el estudio de mercados que el proyecto es viable y por ende se

continuara con los demas estudios.
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3 ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del Tamafo del Proyecto. Para determinar el tamafo del
proyecto, se hace necesario tener el nimero de poblacién insatisfecha encontrada
de acuerdo al tamafio de la muestra, de igual forma el tamafo del local y su
ubicacion geogréfica, y finalmente los recursos econdmicos disponibles. De
acuerdo a los diferentes estudios se debe llegar a concluir el tamafio optimo del
gimnasio, con el fin de atender un gran porcentaje de poblacion insatisfecha
descubierta en el estudio de mercados y por su puesto transformandolo en una
empresa que ofrece excelentes servicios con la mas alta calidad y brinde altos
ingresos y fuentes de empleo permitiendo su permanencia en el mercado a través

del tiempo.

3.1.2Factores que Determinan el Tamafio del Proyecto. El andlisis de los
factores que determinan el tamafio del proyecto, precisa hacerlo de acuerdo a las

diferentes variables:

La demanda: CHILDREN GYM, finalmente va hacer un proyecto nuevo en la
ciudad, no tiene competencia directa las que existen son indirectas, llamadas asi
porque si bien es cierto que algunos gimnasios de la ciudad tienen programas de
actividad fisica, no son exclusivos para nifios, por lo tanto de acuerdo al estudio de
mercados el proyecto tiende hacer relativamente grande, debido a la cantidad de
poblacion insatisfecha que estaria dispuesta a adquirir el servicio de gimnasio

seria el 95%.
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Suministros e Insumos: para el funcionamiento del gimnasio este factor no es

determinante para el tamafio del proyecto porque los suministros no tienen la
prestacion eficaz del servicio y son de facil adquisicion como son (papeleria, tinta
entre otros)

Tecnologia y equipos: la tecnologia que el gimnasio necesitaria requiere de unas

caracteristicas especificas para la poblacion objeto, de igual forma algunos
comunes que se ven en todos los gimnasios normales; por lo tanto no presenta
una restriccion para el proyecto.

Los equipos seran adquiridos mediante una seleccion de manejo y mantenimiento
y al mejor precio, de acuerdo a todas las variables se elegir4 el mejor proveedor

de equipos y tecnologia.

Localizacion : para el presente proyecto este factor es determinante puesto que el

gimnasio para nifios y jovenes deberd estar localizado en un sitio estratégico, que
sea cercano a la demanda y cuente con las caracteristicas propuestas en el

presente estudio y la opinidn de los padres de familia.

Financiamiento: si se tiene en cuenta el tamafo del proyecto, relativamente es

grande, pero con las limitaciones de querer iniciar desde un punto mediano con
aspiraciones al crecimiento gradual, lo cual demanda una cran cantidad de dinero
gue en el momento no se tiene disponible, por lo tanto se ve la necesidad de
conformar una sociedad, cuyos aportes son significativos; mientras no se logre
esto, la consecucion del recurso financiero se convierte en una restriccion

importante para la ejecucion del proyecto.

Recursos humanos: esta determinado por el personal especializado en areas de

medicina, nutricién, fisioterapia, instructor, area administrativa y servicios

generales. En la ciudad se encuentran Universidades con oferta de profesionales

97



gue pueden desempeiiarse en CHILDREN GYM, por esto no representa limitante

para la ejecucion del proyecto.

3.1.3 Capacidad del Proyecto

3.1.3.1 Capacidad Disefiada. Para disefiar la capacidad total para la cual esta
disefiado el gimnasio, se deben tener en cuenta los diferentes servicios que
ofrecen el establecimiento y sus horarios, la capacidad disefiada que se encarga
de mostrar toda la capacidad que el gimnasio tiene para atender a los usuarios de
acuerdo a la cantidad de servicios que se presten.

Los horarios iniciaran a las 7:00 a.m. debido a que los nifios y los jovenes

asistirian al gimnasio en la jornada contraria a sus actividades escolares ya sea en

la mafana, tarde o noche.

Cuadro 38. Capacidad Disefada

HORARIOS GRUPO 1 | GRUPO 2 | GRUPO 3 | GRUPO4 | TOTAL

7 a.m.—8:30 a.m. 20 30 25 25 100
8:30 a.m.—10 a.m. 20 25 35 20 100
10 a.m.-11:30 a.m. 30 25 15 30 100
11:30 a.m.— 2 p.m. 15 35 25 25 100
2 p.m.—3:30 p.m. 25 30 25 20 100
3:30 p.m. -5 p.m. 25 15 30 30 100
5p.m. - 6:30 p.m. 25 20 30 25 100
6:30 p.m. — 8 p.m. 30 25 20 25 100
8 p.m. —9:30 p.m. 25 20 30 25 100

Total 215 225 235 225 900
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De acuerdo a la tabla, la capacidad total disefiada teniendo en cuenta los
diferentes servicios es de 900 usuarios en el dia, distribuidos en 9 jornadas de 90

minutos cada una.

3.1.3.2 Capacidad Instalada. De acuerdo al proyecto, se desearia iniciar con
una poblacion de usuarios de 800 y teniendo en cuenta la posibilidad, de acuerdo
a resultados, pensar en el aumento gradual de acuerdo al crecimiento de la
demanda. Para sacar la capacidad instalada es importante tener en cuenta las
jornadas de trabajo.

Jornada laboral: El gimnasio contara con una jornada laboral dividida en 8

secciones de 90 minutos cada una, tiempo en el cual se realizaran las diferentes
rutinas de ejercicios, estas jornadas se iniciaran a la 7 a.m. hasta la 11:30 a.m. y
se reiniciaran en la tarde a partir de las 2 p.m. hasta las 9:30 p.m. de lunes a
viernes y los sabados tendra una intensidad de 5 secciones también de 90
minutos que irian en un horario desde las 7 am. a 5 p.m. para lo cual se

dispondran de 4 instructores que laboraran 8 horas diarias.

Cuadro 39. Capacidad Instalada

HORARIOS GRUPO 1 GRUPO 2 GRUPO 3 GRUPO 4 TOTAL
7 a.m.—8:30 a.m. 20 30 25 25 100
8:30 a.m.—-10 a.m. 20 25 35 20 100
10 a.m.—11:30 a.m. 30 25 15 30 100
2p.m.—3:30 p.m. 25 30 25 20 100
3:30 p.m. =5 p.m. 25 15 30 30 100
5p.m. —6:30 p.m. 25 20 30 25 100
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HORARIOS GRUPO1 | GRUPO2 | GRUPO3 | GRUPO4 | TOTAL

6:30 p.m. — 8 p.m. 30 25 20 25 100

8 p.m. —9:30 p.m. 25 20 30 25 100
Total 200 190 210 200 800

3.1.3.3 Capacidad Utilizada y Proyectada. CHILDREN GYM calcula que la
cantidad de usuarios al iniciar el proyecto sera de 61%, porcentaje aproximado y
calculado de acuerdo a la cantidad de personas encontradas en los diferentes
horarios en otros gimnasios, es decir un total de 610 usuarios esto para el primer
afio, se calcula que para el segundo aumentara a un 75%, en el tercer afio un 85%

y para el cuarto afio 95% de la capacidad instalada.

Cuadro 40. Capacidad utilizada y proyectada

HORARIOS GRUPO 1 | GRUPO 2 | GRUPO 3 | GRUPO 4 | TOTAL

7 a.m.—8:30 a.m. 18 17 15 20 70
8:30 a.m.—10 a.m. 20 25 35 20 100
10 a.m.-11:30 a.m. 10 15 12 18 55
2p.m.—3:30 p.m. 17 18 15 10 60
3:30 p.m. =5 p.m. 25 15 30 30 100
5 p.m. —6:30 p.m. 25 20 30 25 100
6:30 p.m. — 8 p.m. 16 15 19 20 70
8 p.m. —9:30 p.m. 16 10 14 15 55

Total 147 135 170 158 610
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3.2 LOCALIZACION

3.2.1Macro localizacién. ElI gimnasio CHIDREN GYM, estara ubicado en la
region Andina Colombina, mas especificamente en la ciudad Bucaramanga, en la
provincia de Soto del departamento de Santander; situado en el sector Real de
Minas de la ciudad para brindar mas comodidad a los usuarios ya que esta zona
es de gran influencia tanto en vivienda como en la parte educativa y laboral; la
idea es brindar el servicio a las personas que residan no solo en Bucaramanga si
no también el area metro metropolitana como es Florida Blanca, Piedecuesta,

Giron, Lebrija y Rionegro.

Figura 29. Macrolocalizacion

Santander

/
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3.2.2 Microlocalizacion. Se utilizara el método cuantitativo por puntos teniendo en
cuenta los factores relevantes para seleccionar la mejor ubicacién posible;
igualmente se tendra en cuenta predileccién de los padres de familia en el estudio
de mercados en la pregunta 10 de los sitios la Aurora, San Alonso y Real de
Minas, lo cual se realizaron visitas a los posibles barrios en estudio a si mismo se

visito inmobiliarias para establecer el precio de arrendamiento.

Figura 30. Microlocalizacion
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Bucaramanga

Factores a Tener en Cuenta

1. Costos de arrendamiento

2. Tarifas de servicios publicos
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3.
4.

Espacios disponibles

Acceso a parqueaderos

Division de Factores en Grados

1.

4.

Costos de arrendamiento

Grado 1 muy costoso

Grado 2 costoso

Grado 3 poco costoso

Tarifas de servicios publicos

Grado 1 muy costoso

Grado 2 costoso

Grado 3 poco costoso

Espacios disponibles

Grado 1 espacio limitado para remodelar
Grado 2 espacio moderado para remodelar
Grado 3 espacio amplio para remodelar
Acceso a parqueaderos

Grado no hay zonas de parqueo

Grado 2 parqueo cercano

Grado 3 parqueo propio
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Ponderacion De Los Factores. A cada factor se le asigna un valor en porcentaje
considerando la relevancia que este tiene en la localizacion de la empresa, al final
la suma total de los factores sumara 100% vy la calificacion asignada en una escala
de 0 a 100.

Puntuacién de los Grados. Una vez definido el puntaje maximo para los factores
se procede a la asignacién de de los puntos para cada grado dentro de cada
factor, el puntaje minimo corresponde al grado de menor importancia de cada
factor, mientras que el puntaje maximo se le da al grado de mayor importancia

(véase tabla ponderacion y de puntuacion de factores)

Cuadro 41. Ponderacioén de los Factores

FACTORES GRADOS POR FACTORES PUNTAJE | PONDERACION
Cosos b 100
ostos De Grado 1 muy costoso
. y 300 35%
Arrendamiento Grado 2 costoso
500

Grado 3 poco costoso

Tarifas De Servicios Grado 1 muy costoso 100

Publicos Grado 2 costoso 300 25%
Grado 3 poco costoso 500

Espacios Disponibles Grado 1 espacio limitado 100

para remodelar Grado 2 espacio moderado 300 20%
Grado 3 espacio amplio 500
Grado 1 no hay zonas de 100

Acceso a Parqueaderos | parqueo 300 20%
Grado 2 parqueo cercano 500

Grado 3 parqueo propio
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Posible Localizacion. Teniendo en cuenta los datos tomados en la investigacion
de mercados en la pregunta 10 de la encuesta; en qué sector le gustaria que se
presentara el servicio, los encuestados respondieron Real de Minas 52%, La
Aurora 20%, San Alonso 12%, Cabecera 10%, otros 5% por lo tanto se toma los
tres principales sectores que son Real de Minas, La Aurora y San Alonso para

hacer el andlisis cuantitativo por puntos.
Sitio A: Real de Minas
Sitio B: La Aurora

Sitio C: San Alonso

Cuadro 42. Determinacion de la Ubicacioén

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION
e LA AURORA | SAN ALONSO
AcTORES | PESO MINAS

ASIGNADO Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.

1 35% 300 | 105 | 100 | 35 | 300 105

2 25% 300 75 300 75 100 25

3 20% 100 20 | s00 | 100 | 300 60

4 20% 500 | 100 | 100 20 100 20
TOTAL 100% 1200 | 300 | 1000 | 230 | 800 210

Determinacion de la Ubicacién. Una vez identificados los factores y asignacion
de los puntajes se procede a evaluar las tres alternativas de ubicacion (véase

cuadro determinacion de la ubicacién).

Dado que el mayor puntaje obtenido por este método fue el sitio A se concluye

que el mejor lugar para ubicar el gimnasio para nifios y jévenes es el sector de

Real de Minas.
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Las razones por las cuales se selecciona el sitio A es porque es un punto

estratégico para la prestacion del servicio, de facil y rapido acceso para los

usuarios, el lugar se presta para la realizacion de las adecuaciones locativas, de

igual forma es un sector residencial y comercial que cumple con la normatividad

Legal de los institutos de prestacion de servicios de recreacion, salud y del plan de

ordenamiento territorial, en areas urbanas desarrolladas y edificaciones con

caracteristicas, servicios y especificaciones apropiadas no requiere de plan de

implantacion de acuerdo al decreto 051 de 2005. %

Cuadro 43. Matriz De Impacto: Aéreas De Actividad Vs. Usos Generales

Uso General

Residencial

Dotacional

Industrial

Uso
Areade
actividad

Especifico

TIPO 1

Residencial

TIPO 2

TIPO 3

TIPO 4

Comercial

TIPO 1

TIPO 2

Interés

Tradicional .
social

Local

Zona

Metro

Gl

G2

G3

Bajo
imp
amby
urb

Bajo imp
amb, alto
imp urb

Alto imp
amb y urb

Industrial TRANSFORMADOR

, TIPO 1
Mdltiple
TIPO 2
TIPO 1
Dotacional TIPO 2
TIPO 3
Uso Principal R

Uso Complementario

]

%! Plan de Ordenamiento Territorial Bucaramanga
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3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha Técnica Del Servicio

CHILDREN GYM

Producto principal

El gimnasio para nifios y jovenes brindara el mejor servicio
de actividades fisicas, utilizando métodos de ejercicios
mediante gimnasia aerdbica, Pilates, balones, bandas
elasticas y danzas proporcionada por profesionales

altamente calificados.

Disefio

Sobre las instalaciones existentes se adecuara la zona de

prestacién del servicio de gimnasio, y el area administrativa.

Especificaciones

técnicas

= Servicio dirigido personal
= Profesionales altamente capacitados.
= Control sanitario y normas de bioseguridad

= FEticay responsabilidad

Vida util

Teniendo en cuenta la dindmica de la vida util del servicio y
partiendo de la penetracion del mercado hasta lograr un
posicionamiento en tres afios se establecera una constante
innovacién en el servicio la cual mantendra después de
cierto tiempo una rotacion aceptable por lo menos durante
cinco afos siguientes, permitiendo realizar una

sostenibilidad para perdurar en el tiempo.
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3.3.2Descripcién Técnica del Servicio. ElI gimnasio se especializara en el
mejoramiento de la actividad fisica de nifios y jovenes, para esto se requiere de un
seguimiento mediante un proceso de rutinas de ejercicios fisicos al igual que un

previo diagnostico médico.

Para la descripcion del proceso, es importante resaltar las actividades a realizar
antes y durante la jornada; las actividades a seguir por los usuarios son:
valoracion médica, valoracion fisioterapéutica, actividad de Gimnasia aerdbica,
Pilates para nifilos y danza, método con balones, banda elastica, y recomendacion

por parte del nutricionista.

e Valoracion Medica: el médico valora el estado de salud del nifio, emite un

diagnostico y da recomendaciones si es el caso.

e Valoracion Fisioterapéutica: el profesional realiza la valoracion de la capacidad

aerdbica definida como la capacidad del organismo para funcionar eficientemente
y llevar a cabo actividades sostenidas con poco esfuerzo, poca fatiga, y con una

recuperacion rapida.

e Calentamiento: el calentamiento tiene por objetivo preparar el organismo y la

estimulacién de todas las articulaciones y principales musculos. En el caso de los
nifios, el calentamiento debe estar "disfrazado" de alguna actividad que ellos
disfruten, como un juego organizado, un numero musical, o una coreografia
sencilla y preestablecida para todas las actividades, debe tener una duracion de

30 minutos.

e Método Aerdbico o parte principal de la clase: en esta etapa se realizaran

fundamentos técnicos de gimnasia aerObica, danza, y ejercicios de expresion

corporal; asi como actividades manuales, la fuerza y la flexibilidad son
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capacidades fisicas muy importantes dentro de esta actividad y deben ser
estimuladas siempre tratando de presentarlas con dinamicas que sean del interés
de los nifios, (juegos, competencias, 0 aventuras) tiene una duracion de 45

minutos.

e Método Pilates: las técnicas de ejercicios para la mente y el cuerpo conocidas

como "Pilates" se practican en el suelo utilizando el propio peso del cuerpo para
proporcionar resistencia que ayuda al desarrollo natural del cuerpo. Para el
desarrollo de los ejercicios se deben tener en cuenta tres principios; la respiracion,

la concentracion, y un marco de referencia.

Los estiramientos, resistencia, flexibilidad, coordinacién y equilibrio ayudaran a un
crecimiento sano e integral, estimulando el cuerpo y la mente de los nifios
igualmente aprenderdn a mantener una postura correcta en las diversas
situaciones cotidianas de la vida (sentarse, andar, agacharse, etc.) fortaleciendo y
estimulando un adecuado crecimiento de los musculos de abdomen y espalda, lo
qgue les prevendra de lesiones futuras, este método tiene una duracion de 45

minutos.

e Metodologia de entrenamiento con balones

- Calentamiento: con el balon sentado se hacen giros, equilibrio tumbado
ventral 3", Equilibrio sentado 3", Equilibrio de rodillas sobre el balén 3.

- Ejercicios estaticos: duracion del ejercicio entre 20” a 1h, y repeticiones de
labs.

- Ejercicios dinamicos: series de 1 a 5y repeticiones de 5 a 20.

e Ejercicios respiratorios con banda elastica: la banda se utiliza como faja y los

brazos estardn bien pegados; respiracion lateral y hacia atras, el mismo ejercicio

pero por parejas, el acompafiante sujeta la banda lateral y se respira lateral y
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atrds, sentado en una silla con la banda, agrupado sentado sobre los talones

respiracion lateral y atras, tumbado boca arriba una mano en abdomen y otra en el

pecho, sube la mano del pecho a la del abdomen, tumbado boca abajo respirar

lateral y atras, tumbado lateral respiracion lateral y atras.

e Ejercicios de estabilizacion

Cadera:

En los deslizamientos de pierna al extenderla se toma aire y al doblar las
piernas se bota el aire.

En la apertura de las piernas hacia los lados se toma aire y al cierre o juntar
las piernas se bota.

En los deslizamientos mas apertura, al abrir y extender las piernas se toma

aire y al cerrar y doblar las piernas se bota el aire

Caja toracica:

Subir los brazos a 90° manteniendo escapulas pegadas a las costillas, con
las costillas flotantes bajas, se toma aire al bajar y se bota al subir, el
mismo ejercicio anterior pero se realizan circulos, se toma aire al bajar y se

bota al subir.

Cadera y caja toracica:

Estirando brazo y pierna contraria.
Abertura de brazos y piernas en el mismo plano.
Abro brazos y circulo de pierna (abro, bajo y subo).

Abro brazos y piernas y recupero haciendo un circulo.
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Cintura escapular:

- Elevando y bajando escapulas (tomando y botando el aire).
- Subir y bajar hombros de pie y sentado.
- El mismo bajar y subir hombros tumbado.

- Rotacion externa y estirar del codo sin mover el hombro.

Enrosques cervicales:

Flight (vuelos), el reloj de la pelvis, tumbado rotacibn de hombros duracion

45minutos.

Danza:

Es un programa de entrenamiento fisico en forma divertida con ejercicios que van
acompanados de Coreografia y ritmos musicales involucrando movimientos
basicos como la marcacion y coordinacién donde se ejercitara y estimulan todos

los musculos duracién 45 minutos.

Fase final:

Este es el cierre de las clases, se realizaran actividades pasivas, como juegos
organizados, canciones, actividades manuales, (papiroflexia, recortar, pegar, etc.),
de igual forma se realizaran los mismos o diferentes estiramientos para toda la
musculatura con el fin de evitar lesiones u contracturas, esta fase tiene una

duracién de 15minutos.

e Recomendaciones Nutricionista hace las recomendaciones de los cambios

nutricionales si los hubiere, de acuerdo al estado fisico y el dinastico de medico.
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3.3.3Diagrama de Operacion, Proceso y Procedimiento del Servicio

Se acerca al gimnasio

v

SECRETARIA
Recibe al usuario y le brinda informacion

v

GERENTE
Presenta instalaciones del gimnasio

CLIENTE }

- ' e

MEDICO GENERAL SECRETARIA SECRETARIA

Inscribe y recibe el pago
Cotiza los servicios

Realiza examen fisico
y emite diagnostico

|

Cotiza los servicios w

v

NUTRICIONISTA
Realiza el diagnéstico

v

FISIOTERAPEUTA
Realiza el diagnéstico

& AEROBICOS

INSTRUCTORES
Elabora, coordina y

: . PILATES
supervisa las rutinas
de ejercicios en las

diferentes areas. BALONES

BANDA ELASTICA
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Diagrama de Operaciones del Servicio

CLIENTE

El médico hace el diagnostico.

(Se hace fuera de las sesiones de eijercicios. 20 minutos)

Fisioterapia hace su valoracion.

(Se hace fuera de las sesiones de eiercicios. 20 minutos)

Sesién Aerdbica. A cargo del instructor 90 minutos

Sesion Pilates. A cargo del instructor, 90 minutos

Sesion balones, banda eléastica. A cargo del
instructor. 90 minutos

Recomendaciones del Nutricionista

(Se hace fiiera de lag gecinnes de eiercicing 15 Miniitng)

Duracion: 90 Sesion danza. A cargo del instructor, 90 minutos

minutos
Medico y
nutricionista se

| Traslado al vestier y salida, 10 minutos |

-
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3.3.4 Control de Calidad. El control de la calidad comprende todas las acciones
encaminadas a implementar el control de la empresa, con el propésito de ofrecer

servicios de alta calidad a cada uno de sus usuarios.

Con el mejoramiento del nivel de vida de los empleados, de los usuarios y la
comunidad en general se fortalece la cultura de calidad. Este control se puede

ejercer a través de:

¢ Pruebas subjetivas: observando o entrando en contacto directo con el usuario.
Se debe tener procesos que supervisen y actualicen en forma constante, la
informacion sobre las necesidades, demanda y niveles de satisfaccion vy

despliegue de calidad.

e Igualmente se apoya en la Norma ISO 9001:2000 en el numeral 2, 3,7
“Comunicacion con el cliente” que establece: La organizacion debe determinar e
implementar disposiciones eficaces para la comunicacion con los clientes,

relativas a:

- Lainformacién sobre el producto (servicio)
- Las consultas, contratos o atencibn de pedidos, incluyendo las
modificaciones.

- Laretroalimentacion del cliente, incluyendo sus quejas.
e Si existe una comunicacion real y verdadera entre las partes, es altamente
probable que el servicio tenga el éxito esperado para alcanzar el objetivo de

eficacia y eficiencia.

e Para la prestacion del servicio de gimnasio el control de calidad, sera

suministrado por el grado de satisfaccion del usuario, el comportamiento del
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consumidor y el proceso de las fuentes de informacion dominadas por el

productor, es decir, la publicidad contribuird a mantener la calidad del servicio.

e Las fuentes de informacién personales, dominadas por los consumidores, son
las comunicadas por los amigos, los vecinos, los lideres de opinién, etc., lo que se
llama la transmision oral. Este tipo de informacién esta a menudo muy adaptada a
las necesidades del futuro comprador. Su fiabilidad dependera evidentemente del

emisor de la informacion.

Todo lo anterior se llevara a cabo utilizando unos cuadros de evaluacion que el
usuario llenara peridodicamente, y que el gimnasio evaluara trimestralmente, con el
fin de conocer sus debilidades o fortalezas para posteriormente analizarlas y

concretar un plan de accion para contrarrestarlas.

Asi mismo se implantara las normas BPM, HACCP que contribuiran en la calidad
del servicio teniendo en cuenta los procesos y procedimientos que controlan las

condiciones operacionales dentro de un establecimiento.

Para el caso de la prestacion de servicio de gimnasio se tendran en cuenta:

e Manejo de las instalaciones.

e Recepcion y almacenamiento.

e Mantenimiento de equipos.

e Entrenamiento e higiene personal.
e Limpiezay desinfeccion.

e Control de plagas.

¢ Rechazo de productos.

115



Beneficios de Implementar BMP:

e Sijstema internacionalmente reconocido.
e Mejor imagen empresarial.

e Motivacion del personal.

Beneficios HACCP:

Se tendra para la identificacién de los peligros y su control en cuanto a:

Enfoque tradicional

e Limpiezay desinfeccion

e Utensilios, jabones

e Procedimientos bajo el criterio precio.

Prevencion

e Evitar los problemas sin esperar a que se presenten.

¢ Principios basicos de limpieza y Desinfeccion.

e Brindar un ambiente limpio e Higiénico que garantice de la prestacion del
servicio de gimnasio a los nifios y jovenes. Ajustado a las necesidades

especificas para el desarrollo de las actividades de acondicionamiento fisico y

optimizando la relacién costo/beneficio Con amplia participacion del personal.

3.3.5Recursos

3.3.5.1 Recursos Humanos: la empresa prestadora del servicio de gimnasio en

el departamento de recursos humanos deben evaluar el niumero de personas
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requeridas en cada actividad, por dia y por periodo de acuerdo a horarios y

tiempos requeridos para el desarrollo de cada actividad.

La mano de obra directa estara conformada por los empleados del gimnasio, los
cuales estaran contratados directamente con la empresa a término indefinido con

Sus respectivas prestaciones sociales y aportes sociales.

Cuadro 44. Mano de Obra Directa

Mano De Obra Directa
Gerente 1
Secretaria 1
Servicios Generales 1
Instructores 1
Fisioterapeuta 1

Cuadro 45 Mano de Obra Indirecta

Mano de Obra Indirecta

Médico

Nutricionista

Instructores

Asesor juridico

Contador

S e I

Vigilante
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3.3.5.2 Recursos Fisicos. Las herramientas necesarias para cumplir con la
prestacion del servicio, estan sujetas al desarrollo de actividad y técnica e

implemento a utilizar.

Cuadro 46. Herramientas de Actividad Fisica

Equipo de sonido

Se requiere de sonido

para el desarrollo de las

actividades.

Balones de Bobath
Pequefias 45cm 40

Grandes 55cm

Thera — band x 6 Bandas

planas

Colchonetas Matt

40
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Bascula

Camilla metélica

Cinta métrica mecanica
Ref. 206

Escalerilla de dos pasos
con antideslizante en

pintura electrostatica
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Rollo en espuma forrado
en impermeable

10
Balancin de rodillo en
madera 15
Barra para equilibrio en
madera 10
Escalera  doble para
equilibrio en madera

10
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Lazo algodon trenzado
a color

30
Balancin de disco de 49
cm x 5,5 cm en madera

10
Payaso de ensartar en
madera

20
Reloj de ensartar
desarmable en madera

15
Cubos de letras 0
nameros en espuma kit x
4 unidades

10
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Cuadro 47. Muebles y Enseres

NOMBRE DESCRIPCION CANTIDAD

Computador marca HP | Computadores con licencia de

Dual core software para Windows, paquete 3

contable y de control de citas.

Impresora Multiusos SAMSUNG 1
Teléfono fax Intelsa de teclado 2
Escritorios De madera tipo decretaria 4
Modulo recepcién Modulo curvo 1
Sillas Giratorias ergonomica 5
Archivador De madera 4 gavetas 3
locker Metalicos 12 puestos 8
Juego Muebles Sala de espera 1
Extintor 123.700 gramos c/manguera 2

3.3.5.3 Recursos de Insumos. Estan conformados por los insumos del area
administrativa y el area operativa, se describen a continuacién las cantidades

necesarias mensualmente.
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Cuadro 48. Insumos Area administrativa

Papel bond 2 Resmas
Tbner impresora 2
Lapiceros X cajas 2
Carpetas X paquete 1 X 100 unidades
Perforadoras 3
Grapadoras 3

Cuadro 49. Insumos Area Operativa

Jabdn liquido bafio 1 GALON
Papel higiénico 50 unidades
Toallas de papel 30 paquetes
Jabon para aseo 1 galdn
Hipoclorito 1 galon
Cera liquida 1 galén
Traperos 1
Escobas 1
Ambientador % galon

3.3.6 Estudio de Proveedores. Los proveedores a utilizar son los almacenes

existentes en la ciudad.

123



Cuadro 50. Proveedores

Papeleria Dispapeles S.A.

implemento de aseo Distriaseo

3.3.7 Distribucion de la Planta. Las instalaciones del servicio de gimnasio se
disefiaran de tal manera que los errores se minimicen y automaticen diversas
etapas de la provision del servicio para que los costos se reduzcan y se logre la

estandarizacion.

Inicialmente se elaboran planos (ver anexo 3), estara distribuida de tal forma que
permita economizar espacios y tiempos, para facilitar la prestacion del servicio de
gimnasio.

Se requerird de un &area de 250 m? que se distribuiran en los salones para la

prestacion del servicio de gimnasio de la siguiente manera:

Cuadro 51. Distribucion de la Planta

Salon Pilates m?2 30
Salén gimnasia aerébica m?2 30
Salon danza m?2 30
Salén de métodos con balén y banda elastica m?2 30
Nutricionista m? 3,32
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DESCRIPCION UNIDADES | CANTIDAD

Fisioterapia m? 3,32
Medico m? 3,32
Instructores m? 3,32
Gerente m? 3,32
Contador y asesor juridico m2 3,32
Cafeteria m? 10,7
Aéreas de descanso m? 3,6
Bafios masculinos m? 20
Bafios femeninos m? 20
Parqueadero m2 14,3
area total m? 250
area productiva m? 208,52
area improductivo m?2 41,48

3.3.8 Logistica de Distribucién. CHILDREN GYM contara con la logistica externa
que requiere la prestacion del servicio de gimnasio, ademas estara enfocado

hacia el mejoramiento continuo, de la siguiente forma:

Acceso del cliente al servicio: la organizaron de la empresa permitira alcanzar
estos objetivos gracias a la acertada plantacion de actividades encaminadas a
mantener al usuario con las oportunidades que se necesitan para el que llegue a
enterarse de la mision caracteristicas de la empresa brindandole todos los
elementos necesarios para que tome o solicite la informacion que el requiere, y

cuando lo desee. Lo anterior se logra mediante un servicio y atencién al cliente de
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manera personalizada y mediante la utilizacion de algunos medios de
comunicacién como lo son la radio y material escrito como volantes, plegables,

etc.

Expansion del servicio: la plantacion que se pretende llevar a cabo en la empresa
esta encaminada hacia el ofrecimiento de servicios de actividad fisica con
métodos diversos en futuro buscando innovar manteniendo la calidad del mismo y

hacia la conquista de nuevos usuarios y espacios.

Prevision: se mantendra un control por parte de la administracion para que los
recursos e insumos no falten cuando se aumente la capacidad en la prestacion del

servicio

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta el estudio de la demanda y de acuerdo a los recursos
disponibles para la realizacion del proyecto, se determino una capacidad disefiada
25 cupos con una duracién de 90 minutos cada uno teniendo un promedio de 9
horas diarias de lunes a sabado para un total de 225 cupos mensuales 5.400
cupos anuales para atender un porcentaje de la demanda de 7.962.064 usuarios.

De acuerdo a la informacion del estudio de la oferta se observo la frecuencia de
usuarios y horarios en otros gimnasios, CHILDREN GYM calcula que la cantidad
de usuarios al iniciar el proyecto sera de 61%, porcentaje aproximado es decir un
total de 610 usuarios esto para el primer afio, se calcula que para el segundo
aumentara a un 75%, en el tercer afio un 85% y para el cuarto afio 95% de la

capacidad instalada.

Desde el punto de vista técnico, bajo aspectos de localizacion, tamafio, ingenieria

del proyecto, insumos, materia prima y apoyo de la legislacion vigente se puede
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afirmar que el proyecto es viable debido a que su ubicacion es clara, teniendo una
infraestructura que se presta para las adecuaciones y montaje del gimnasio para

nifilos y jovenes.

La adquisicion de los equipos y materiales requeridos para la prestacion del
servicio se pueden obtener facilmente a través de proveedores seleccionados, de

igual forma su instalacién y capacitacion de funcionamiento.

Igualmente se cuenta con recursos humanos capacitados y necesarios para la
iniciacidon de operaciones del servicio de gimnasio, manejando estandares de

calidad que garanticen la efectividad de acondicionamiento fisico aplicado.

Se espera que con lo planteado la empresa prestadora de servicios de gimnasio
pueda avanzar, orientada a la atencién del mercado y la satisfaccion del usuario,
establezca compromisos y participacion de los empleados ya que son ellos los
que dia a dia prestan el servicio desarrollando el objetivo de la empresa

Al poseer instalaciones debidamente adaptadas para que los usuarios puedan

desenvolverse y acceder con mayor seguridad y facilidad posible al gimnasio

garantizara un cuidado permanente del usuario de este servicio.
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4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La empresa prestadora de servicio de gimnasio, serd una sociedad de
responsabilidad limitada, cada socio responde por el valor de su aporte, los cuales
haran su inversion inicial en dinero en partes iguales canceladas en el momento

de constituirse la empresa.

La representacion y administracion de los negocios sociales corresponden a todos
y cada uno de los socios, la junta de socios podra delegar la representacion y la
administracion de la sociedad en un administrador, estableciendo de manera clara

y precisa sus atribuciones; esta sociedad contara con dos socios inicialmente.

Disolucién: aparte de las causales generales, articulo 218 del Cdodigo de

Comercio, este tipo de sociedad provee dos especiales:

» Pérdidas que reduzcan el capital por debajo del 50 %.

» Incremento del nimero de socios a mas de 25.

4.2 CONSTITUCION LEGAL

» Asignaciéon de un nombre: se le asigna nombre a la empresa prestadora de
servicio de gimnasio y se procede a solicitar a la Camara de Comercio una
constancia de que el nombre asignado no esta inscrito ni existe una empresa
igual, diligenciando el formulario sobre informe de sociedad y establecimiento

comercial.
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» Escritura Publica: La sociedad comercial se establecera por un contrato que
debe elevarse a escritura publica en una notaria y a partir de ese momento, la
organizacién se convierte en persona juridica con lo cual puede establecer
relaciones con terceras personas, la escritura publica debe reunir como minimo los

siguientes requisitos:

a. Nombre e identificacion de quienes constituyen la sociedad; con el nombre de
las personas naturales debera indicarse su nacionalidad y documentos de
identificacion; con el nombre de las personas juridicas, la ley, decreto o escritura

de que derivan su existencia.

b. La identificacion de la sociedad dando a conocer nombre, razén social o

denominacion de esa persona juridica y el tipo de sociedad.

c. El domicilio principal que le corresponde a la sede de la sociedad, es decir
donde se va a reunir y a decidir todo lo relacionado con su desarrollo normal y el

de las sucursales.

d. El objeto preciso de la sociedad, asi como las actividades principales que se
proponen desarrollar.

e. La suma de los aportes que cada uno de los asociados se compromete a

entregar, especificandole a cada quien su valor y la forma de pago.
f. La forma como debe convocar la junta de socios o la asamblea general de

accionistas y el numero minimo de asociados que cumplen con el quérum para

deliberar; ademas la mayoria requerida para adoptar decisiones.
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g. Las fechas de los cortes generales de cuentas (inventarios, balances
generales, estado de pérdidas y ganancias), los cuales son necesarios para poder

determinar la distribucién de utilidades.

» Matricula en el registro mercantil: la matricula mercantil es el registro publico
de los comerciantes y de los establecimientos de comercio en el registro mercantil
de la Camara de Comercio del domicilio del comerciante o del lugar donde se
encuentre abierto el establecimiento por razén de lo dispuesto en el articulo 1, de
la ley 222 de 1995 que reformd el Cédigo de Comercio, también se encuentran
obligadas en el registro mercantil todas las sociedades civiles, esto pretende dar a
conocer a terceros ciertas condiciones personales del inscrito en el registro y las

circunstancias en que se desarrollan sus negocios.

» DIAN, Solicitud de RUT, NIT: Para la formalizacion tributaria de su empresa se

hace de la siguiente forma:

1. Cumplir con los requisitos de la formalizacion comercial.

2. Diligenciar el formato RUT

3. Para sociedades de responsabilidad limitada, fotocopia de la escritura publica
de constitucion o certificacion de existencia y representacion legal expedido por
la Camara de Comercio, no debe ser mayor de 3 meses y fotocopia de las
cédulas de ciudadania de los socios.

4. Si es primera vez que el empresario se registra ante la DIAN debe solicitar

diligenciar y presentar formulario de autorizacibn de numeracion para

facturacion.
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» Tramites de Tesoreria Municipal: Para llenar los requisitos se anexa
certificado de constitucion del Administrador expedido por la Camara de
comercio, NIT otorgado por la DIAN dirigido ante la tesoreria municipal como

contribuyente al impuesto de Industria y Comercio.

» Bienestar Familiar y Social: la vinculaciéon de cualquier persona natural o

juridica al sistema de bienestar familiar y social del estado.

» Patente de Funcionamiento: esta patente es expedida por la Alcaldia (o la
autoridad que la reemplace) en la zona de domicilio de la empresa, igualmente
licencia de bomberos, patente de sanidad ante la secretaria de salud municipal,

concepto de la oficina de planeacion y la inscripcion de industria y comercio.

» Legalizaciéon del reglamento interno de trabajo: se realizara ante el Ministerio

de Proteccién Social:

1. El reglamento interno de trabajo debe presentarse en 3 ejemplares firmado por

el representante legal.

2. Certificado de existencia y representacion legal de la empresa expedido por

autoridad competente.

3. Copia autenticada por este ministerio de la convencién, pacto o laudo existente
de las empresas.

4. Oficio de remision dirigido a la dependencia competente del ministerio

proteccion social, Regional, solicitando aprobacion del reglamento interno de

trabajo.
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4.3 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.3.1Vision. CHILDREN GYM, serad la organizacion que ofrecera el mayor
impacto social en el afio 2012 trabajara con pilares fundamentales como
honestidad, excelencia en la prestacion del servicio, buscando impulsar y
fortalecer la actividad fisica de la poblacién infantil, el servicio de gimnasio en el
Municipio de Bucaramanga, contara con un grupo de personas con el suficiente
talento humano para ofrecer garantias en el servicio que se va a prestar, por

consiguiente permita contribuir al desarrollo econémico y social de nuestra region.

4.3.2 Mision. CHILDREN GYM brindara un servicio de gimnasio para nifios y
jovenes en la ciudad de Bucaramanga, ofreciendo personal especializado y
calificado en el mejoramiento de la salud fisica, mental y deportiva, esto
contribuira a que dentro del entorno social se puedan cubrir las necesidades de
cada uno de los usuarios, asi mismo lograr un posicionamiento economico y social

a nivel regional.

4.3.3 Objetivos

e Ofrecer un portafolio de servicios que contenga una solucion de actividad fisica

cuando el usuario requiera o solicite el servicio.
e Lograr una participacion que permita un gran posicionamiento en el mercado.
* Implementar estrategias de calidad del servicio al usuario que conlleve hacia el

mejoramiento continuo de la empresa prestadora de servicios de actividad fisica

para nifios y jévenes.
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4.3.4. Principios y valores corporativos.

Principios

» Honestidad: principio importante para desarrollar cualquier actividad por sencilla
que parezca, debe destacarse la honestidad, mas cuando se trata de prestar un
servicio donde representamos no solo como persona sino a un usuario que busca

satisfacer sus necesidades minimas de actividad fisica etc.

» Lealtad: todo empleado de la organizaciéon debe tener un gran sentido de
pertenencia que le permita obrar de manera digna tanto con los compafieros como
con los usuarios; requisito importante en el sentido de reconocer como fuente de
trabajo con la organizacion y sentido de pertenencia propio, identificandose con la

empresa.

> Etica: valor institucional traducido en la ideologia de la organizacion y que se
constituye en el principio de desarrollo y desempefio que son un conjunto de
normas (principios guia) que la empresa elabora con el fin de clarificar las
relaciones, orientar el trabajo profesional, integrar a las personas en un proyecto

de cooperacion y regular la conducta de quienes trabajan en ella.

» Equidad: esta nace del deseo de compartir, servir, con la conviccién que solo
quien siembra cosecha; Este principio es importante para la organizacion, al
buscar la igualdad entre los seres humanos en el desarrollo de nuestra actividad

de servicio.
» Compromiso Social: ser solidarios con la sociedad en la que vivimos. Apoyamos

la democracia, el desarrollo social y la conservacion del medio ambiente.

Trabajamos por un pais mejor.
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4.3.5Politicas

4.3.5.1 De Personal. La empresa desarrollara un proceso de seleccién para la
vincularon el talento humano que requiere; se propone un proceso de seleccion de

personal compuesto por las siguientes etapas:

* Perfil

* Reclutamiento

* Entrevista preliminar

* Evaluacion de habilidades
* Entrevista técnica

* Verificacion de referencias
* Vinculacion

* Programa de capacitacion

Perfil _del cargo: se establecera previamente y se tomara como pauta la

identificacién de las especificaciones del cargo.

Reclutamiento: en el cual se busca los posibles candidatos a ocupar una vacante
en la empresa. Este se puede hacer a través de anuncios publicitarios (radio
prensa), a través del SENA y agencias privadas de empleo. De las hojas de vida
analizadas se debe tener en cuenta los requisitos minimos exigidos para una

posible seleccion (edad, experiencia, profesion).

La entrevista preliminar: en esta primera entrevista se obtiene una impresion

preliminar del aspirante. Los objetos especificos de esta entrevista con los

aspirantes son los siguientes:
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* Obtener informacién personal del candidato, sus estudios, caracteristicas,
necesidades e intereses.

* Explorar la trayectoria en su desempefio laboral y profesional asi como las
funciones que ha desarrollado en cargos anteriores.

* Explorar las areas motivacional y socio afectivas que impulsa al aspirante a
formar parte del equipo de trabajo de la empresa.

* Informar al aspirante sobre las tareas a desempefiar en la vacante para la cual
aspira, con el fin de evaluar con profundidad su interés.

* Motivar y estimular al candidato para que continué en el proceso de seleccion

hasta el final.

La evaluacion de habilidades: se aplica en la prueba técnica que se enfoca en los

requerimientos de la misma, con el fin de buscar en el personal facilidades de
adaptacion motriz, visual y de respuesta a la ensefianza. Se considera primordial

gue no todo aspirante que desea aprender un oficio, tiene actitudes para ello.

Las pruebas a aplicar se dividen en dos:

* Prueba de capacidad, permite medir la destreza personal en la realizacién de
actividades.

* Prueba de actitudes, permite evaluar la destreza y el grado de compresion para

ejecutar un orden.

Entrevista Técnica: se determina la motivacion, el deseo de alcanzar metas

propuestas y estabilidad laboral reflejada en su permanencia en el trabajo
solicitado. Las entrevistas realizadas evaluaran al candidato desde distintos

puntos de vista y lo calificaran.
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Verificacién de Referencias: se relaciona con los contactos que se deben hacer

con las empresas relacionadas por el aspirante en su hoja de vida, asi como las

referencias familiares y personales.

Vinculacion: después de seleccionar al candidato se complementan sus datos,
solicitud de documentos necesarios para el archivo de la empresa y la afiliacion a
la seguridad social EPS, ARP, Fondo de cesantias, Fondo de pensiones, Caja de
compensacion familiar entre otros. En esta etapa se firma el contrato laboral que
legitima la vinculacion del aspirante a la empresa. Una vez seleccionado el
candidato se debe iniciar el proceso de induccién del candidato para que se
adapte y conozca su trabajo, comparieros y funciones dandole a conocer aspectos
especificaos de su desempefio.

El programa de capacitacién: debe estar apoyado en un sistema que permita

medir el progreso de la persona seleccionada, con el fin de conformar un
excelente equipo de trabajo de alto nivel que se sienta comprometido y aumente la

eficacia.

Los empleados deben alcanzar metas dentro de un tiempo especifico y deben
estar enterados de sus progresos asi como de sus falencias a través de informes
sobre la asistencia, calidad en el desempefio eficacia y rendimiento de cada uno
de los elementos que forman parte de un programa de aprendizaje que los

conduzcan a superar el nivel laboral inicial.
También se debe ofrecer a todos los empleados los equipos de seguridad y estos
a su vez utilizarlos con el fin de salvaguardar la integridad, salud y bienestar de

quienes laboran en la empresa.

Los contratos iniciales seran elaborados con a termino indefinido; los salarios

seran de acuerdo al puesto y desempefio, las prestaciones seran liquidadas de
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acuerdo a lo establecido en el codigo sustantivo de trabajo al igual que la dotacién

respectiva.

4.3.5.2 De Compras. La seleccion de los proveedores debe brindar excelencia

en los implementos para la adecuacion y puesta en marcha de la empresa.

Las cancelaciones de los proveedores, dependiendo del monto, se haran de
contado; si no se cancelaran en los cinco (5) primeros dias de cada mes con plazo

de pago maximo de 30 dias.

4.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa servicio prestadora de servicios
CHILDREN GYM LTDA. Es lineal.

En la organizacion existiran relaciones de tipo formal jerarquico, de autoridad,

subordinado y de responsabilidad.

En la seleccion de personal se tendran en cuenta aspectos como estudios,

experiencia, actitudes y habilidades.

El talento humano estara capacitado y a la vez satisfecho con la remuneracion
recibida en contraprestacion con el buen desempefio laboral, lo cual propicia un
ambiente de integracién y sentido de pertenencia por la empresa para lograr asi
los objetivos propuestos, la misién , la Visidon y las politicas que plantea la

empresa.
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4.4.1 Estructura Organizacional

GERENTE

s o o
—

l Contador Recurso Humano Asesor Juridico

Secretaria Médico Nutricionista Fisioterapeuta I Instructores
Servicios Vigilante
Generales

Manual Funciones: En el manual de funciones se presenta el cargo del empleado,

el nivel de educacion, su experiencia, el area de trabajo su conducto regular en

cuanto a jefes y subordinados sus funciones y requerimientos.
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel

Gerente Profesional
Seccién Jefe Inmediato

Administracion Junta Directiva
Supervisa a No. De Cargos Iguales

Todo el personal de la empresa NINGUNO

FUNCION PRINCIPAL
Representar a la empresa, celebrar contratos, dirigir el personal, toma de decisiones, manejo de
cuentas bancarias, prestacion de servicios y publicidad de la Organizacién.

DETALLE DE FUNCIONES

* Manejo de personal, supervisar, orientar, dirigir, delegar y evaluar las actividades del personal.

* Responsable del sistema de calidad y su evaluacion.

* Fijar unas metas para la empresa.

* Mantener la vision futura de la empresa.

* Administrar eficientemente los recursos humanos, técnicos y financieros de la empresa; buscando
siempre la rentabilidad y eficacia de la misma.

» Seleccionar al personal y fijar la remuneracién de acuerdo al cargo.

* Manejar las relaciones publicas de la empresa con clientes y proveedores.

* Buscar estrategias de satisfaccion de los usuarios para lograr una mayor penetraciéon en el mercado.

* Mantener en orden los documentos de funcionamiento de la empresa (licencias, industria y
comercio DIAN).

* Mantener informada a los socios sobre el normal desarrollo de la empresa

* Controlar el manejo del dinero y su acertada inversion del mismo.

* Llevar a cabo el proceso de induccién y capacitaciéon al personal operativo y administrativo de la
empresa.

REQUERIMIENTOS

Habilidades:

- Profesional De Gestion Empresarial con experiencia de un afio en manejo de empresas.
- Iniciativa e ingenio para toma de decisiones.

- Liderazgo y responsabilidad.

- Buenas relaciones humanas y carismaticas

RESPONSABILIDAD

Controlar que las labores asignadas se cumplan debidamente en todas las secciones de la empresa
bajo un modelo de Administracion responsable y moderna, para el logro de sus objetivos, mision y
vision.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel

Asesor Juridico Profesional

Secciodn Jefe Inmediato

Administrativo JUNTA DE SOCIOS

FUNCION PRINCIPAL

Asesorar al Administrador en la elaboraciéon de contratos teniendo en cuenta la parte
juridica, civil, leyes y Normas para prestacion del servicio del gimnasio.

DETALLE DE FUNCIONES
1. Asesorar en la parte administrativa al representante legal.
2. Asesorar y revisar los contratos.

3. Asistir como apoderado de la Empresa en cualquier eventualidad.

REQUERIMIENTOS

Habilidades

- Profesional en derecho administrativo, civil, penal.

- Experiencia de dos (2) afios en asesoramiento de empresas.

- Interpretacion de leyes y normas.

RESPONSABILIDAD

Debe tomar decisiones y asesorar al Gerente en todos los contratos que se realicen, asistir
a la empresa en cualquier eventualidad.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel

Contador Administrativo

Seccion Jefe Inmediato

Administracion JUNTA DE SOCIOS

FUNCION PRINCIPAL

Llevar la contabilidad y Nomina.

DETALLE DE FUNCIONES

Revisar ingresos y egresos.

Elaborar ajustes mensuales.

Elaborar Estados de Resultados, Balance General. Declaraciones de Impuestos
Preparar mensualmente los estados financieros.

Revisar Libros Diario y Mayor y Balances.

Hacer Conciliaciones Bancarias y Resultado de Balance.

Efectuar Célculos de amortizacion y depreciacion.

REQUERIMIENTOS

Habilidades

- Profesional en contaduria publica

- Experiencia de dos (2) afios en el campo contable y tributario.

- Educacion respeto y prudencia.

RESPONSABILIDAD

Debe tomar decisiones y asesorar al Gerente en la proyecciébn y metas que generen
rentabilidad.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel

Secretaria Auxiliar

Seccion Jefe Inmediato

Administrativo Gerente

FUNCION PRINCIPAL Prestar apoyo en la recepcion, canalizacion, registro, despacho y trascripcion de
documentos, informes, memorandos, notas y otros, a fin de lograr el cumplimiento de las funciones
especificas de la empresa

DETALLE DE FUNCIONES

e Atender al publico en forma personalizada y por teléfono dando la informacién requerida y
posteriormente informar al jefe de area.

e Transcribir informes, notas, memorandos, circulares, cartas y otros procesados por la empresa.

* Recibir, registrar y despachar los documentos y correspondencia interna y externa.

* Revisar y controlar periddicamente el archivo de la documentacién a objeto de mejorar o introducir
cambios.

¢ Mantener en orden alfabético los nimeros telefénicos de clientes.

¢ Registrar y controlar en forma cronolégica y detallada toda la documentacion que ingresa y sale.

REQUERIMIENTOS

Habilidades:

- Grado de Instruccion: Bachiller en Humanidades. Titulo de Secretaria.
- Experiencia de dos (2) afios en trabajos similares.

- Otros conocimientos: Conocimientos sobre normas y  disposiciones internas vigentes, contabilidad
basica y relaciones humanas y publicas.

RESPONSABILIDAD
- Sobre el cumplimiento eficiente y eficaz de las tareas asignadas a su persona.
- Sobre la entrega oportuna del material a publicar.

- Sobre los bienes y materiales asignados a su persona

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel
Vigilante Administrativo

Seccion Jefe Inmediato
Administracion Secretaria

FUNCION PRINCIPAL

Precautelar y garantizar la seguridad de los equipos, muebles, instalaciones y dependencias
del gimnasio, prestando el apoyo necesario limpieza, cuidado los ambientes e instalaciones.

DETALLE DE FUNCIONES

* Velary custodiar los equipos, muebles y dependencias del gimnasio.

e Informar al jefe inmediato sobre cualquier hecho que afecte la seguridad de las
instalaciones de la unidad.

e Comunicar a los organismos de seguridad en casos de emergencia.

* Abriry cerrar las dependencias e instalaciones del gimnasio.

e Llevar el registro de anomalias que se presenten.

» Efectuar frecuentemente recorridos en las instalaciones para verificar su seguridad.

» Conocer todos los servicios que se ofrecen para dar la informacion solicitada.

REQUERIMIENTOS

Habilidades:

- Grado de Instruccion: Bachiller en Humanidades y seguridad.

- Experiencia: Dos afios en trabajos similares.

- Conocimientos sobre el funcionamiento de los organismos de seguridad, normas y
reglamentos

RESPONSABILIDAD

- Sobre la seguridad y custodia de equipos, material e instalaciones del  gimnasio.
- Sobre los bienes con que desempefa sus funciones.
- Sobre el control que realiza en las funciones, presentaciones y actos.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel
Médico General Profesional

Seccion Jefe Inmediato
Operativo Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Examen y valoracidbn médica para el ingreso de los usuarios y su respectivo control
periodico.

DETALLE DE FUNCIONES

Elaborar historias clinicas de los usuarios

Valoracién médica, diagndstico, para iniciar actividades.

Recomendaciones al usuario y la familia.

Presentar informe mensual de sus actividades al Gerente.

Las demas funciones inherentes al cargo que le sean asignadas por el Gerente.

REQUERIMIENTOS
Habilidades:

- Médico General.

- Experiencia de un afio.

- Buenas relaciones humanas.
- Etica profesional.

- Amable, cordial y discreto.

RESPONSABILIDAD

Manejo confiable de las historias clinicas de los usuarios.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo

Nutricionista

Nivel

Profesional

Seccidon

Operativo

Jefe Inmediato

Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Elaborar las dietas de los usuarios del gimnasio individuales si fuere necesario.

DETALLE DE FUNCIONES:

Elaborar dieta nutricional.

Presentar informe mensual de sus actividades al Gerente.

n
= Recomendaciones al usuario y la familia.
| |
| |

Las demas funciones inherentes al cargo que le sean asignadas por el Gerente.

REQUERIMIENTOS
Habilidades:

Nutricionista

Etica profesional.

Experiencia de un afio.

Amable, cordial y discreto.

Buenas relaciones interpersonales.

RESPONSABILIDAD

- Manejo confiable de las historias clinicas de los usuarios.

- Mejoramiento confiable y eficaz de los usuarios.

Empleado

Jefe Inmediato

Analista
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CHILDREN GYM

Cargo Nivel

Fisioterapeuta Profesional

Seccion Jefe Inmediato

Operativo Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Valoracion del estado fisico de la cada uno de los usuarios, examen muscular y articular.

DETALLE DE FUNCIONES

= Elaborar planes de actividad de fisica dependiendo del estado fisico de cada uno de los
usuarios.

= Recomendaciones al usuario y la familia.

= Presentar informe mensual se sus actividades al Gerente.

= |as demas funciones inherentes al cargo que le sean asignadas por el Gerente.

REQUERIMIENTOS

Habilidades:

- Fisioterapeuta

- Experiencia de un afio.

- Buenas relaciones interpersonales.
- Etica profesional.

- Amable, cordial y discreto.

RESPONSABILIDAD
- Manejo confiable de las historias clinicas de los usuarios.

- Mejoramiento de la aptitud fisica de los usuarios clientes.

Empleado Jefe Inmediato Analista
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CHILDREN GYM

Cargo
Instructor

Nivel

Profesional

Seccion
Operativo

Jefe Inmediato

Gerente

FUNCION PRINCIPAL

Dirigir a los nifios y jovenes, de acuerdo al plan de actividades realizado por Fisioterapia.

DETALLE DE FUNCIONES

= Dirigir, las actividades fisicas recuerdo a las edades de los nifios y jovenes.

= Observar y ayudar a los nifios y jévenes en las ejecuciones de rutinas
= Elaborar rutinas de ejercicios.

= Dar atencion inmediata a nifios y jovenes principiantes.

= Mantener una relacién estrictamente profesional con los usuarios.
= Velar por el buen uso de las instalaciones.

= Capacidad en el andlisis y generacion de nuevas técnicas de trabajo

cardiovascular.

muscular y

REQUERIMIENTOS
Habilidades:

- Licenciado (a) en Educacion Fisica.

- Amplios conocimientos en el area del Fittness,

- Experiencia en el trabajo con nifios.

- Conocimiento en prescripcion del ejercicio en pacientes con sobrepeso y obesidad

- Buenas relaciones interpersonales.

- Etica profesional.

RESPONSABILIDAD

Equipos y materiales a su cargo.

Empleado

Jefe Inmediato

Analista
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CHILDREN GYM

Cargo
Servicios Generales

Nivel
Operativo

Seccion
Operativo

Jefe Inmediato
Secretaria

FUNCION PRINCIPAL

Mantener, velar por el completo orden y aseo del gimnasio.

DETALLE DE FUNCIONES

= Aseo general del gimnasio

= Limpiar y desinfectar los equipos.
= Mantener limpios y desinfectados los bafios.

= Mantener limpios y organizados los lockers y los vestieres.

= Mantener relaciones estrictamente de trabajo con el usuario y compafieros de trabajo.
= Las demas funciones Inherentes al cargo que le sea asignado por el Gerente.

REQUERIMIENTOS
Habilidades:

Bachiller

Experiencia de un afio.

Buenas relaciones interpersonales

Educacion, respeto y prudencia.

RESPONSABILIDAD

Brindar una buena impresién a los usuarios, mediante el buen orden, aseo e higiene de las

instalaciones del gimnasio.

Empleado

Jefe Inmediato

Analista
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4.4.3 Asignacion Salarial. Cada persona como parte integral de un sistema

social, ofrece la fuerza laboral para satisfacer las necesidades primarias y de

autorrealizacion y las organizaciones disponen de la misma en el desarrollo de

actividades productivas que les permitan sostenerse y crecer. Esta relacién

presenta un comun denominador que fusiona ambos objetivos, el salario, por que

a través de él las personas satisfacen sus necesidades y las empresas, quienes

pueden contratar el personal idoneo que produzca los resultados esperados.

A continuacién se presenta la tabla de estructura salarial.

Cuadro 52. Estructura Salarial Personal Administrativo
APORTES
SALARIO AUXILIO DE SEGURIDAD PRESTACIONES
CARGO Ne° PARAFISCALES TOTAL MES
MENSUAL TRANSPORTE 9% SOCIAL 20% SOCIALES
GERENTE 1.153.000 103.770 242.384 251.585 1.750.738
1
SECRETARIA 496.900 59.300 44.721 104.458 108.424 813.803
1
SERVICIOS
GENERALES 1 | 496.900 59.300 44.721 104.458 108.424 813.803
INSTRUCTORES | 1 787.000 59.300 70.830 171.723 165.443 1.254.297
FISIOTERAPEUTA 787.000 59.300 70.830 171.723 165.443 1.254.297
1
TOTALES $3.720.000 | $237.200 $ 334.872 $ 794.746 $799.319 $5.886.938
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Cuadro 53. Contratos por Prestacion de Servicios

MEDICO 800.000 9.600.000
NUTRICIONISTA 700.000 8.400.000
CONTADOR 400.000 4.800.000
ASESOR JURIDICO 700.000 8.400.000
INSTRUCTOR 2.800.000 33.600.000
VIGILANTE 500.000 6.000.000
TOTALES $ 5.900.000 $ 70.800.000
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5 ESTUDIO FINANCIERO

Este estudio tiene como fin analizar todos los elementos financieros y econémicos
que inciden en el proyecto, estimando los valores por ingresos, ventas de
prestacion de servicios; asi como la valoracion de los egresos por el montaje y

puesta en marcha del servicio de gimnasio.

Se trataran los siguientes aspectos de orden financiero: las inversiones, costos,
presupuesto de ingreso y egreso, punto de equilibrio, estados financieros
proyectados (flujo de caja, estado de pérdidas y ganancias y balance general) y

el calculo de las razones financieras.

5.1 INVERSIONES

Estan constituidas por el conjunto de erogaciones o de aportaciones que se
tendran que hacer para adquirir todos los bienes y servicios necesarios para la
implementacion de la empresa; es decir, la adquisicion de activos fijos o tangibles,
diferidos indispensables, para iniciar la prestacion del servicio de gimnasio.

5.1.1 Activos Fijos. Estan constituidos por los diversos bienes o derechos que
sirven para alojar la unidad productiva y que permite la realizacion del proceso
productivo. Se clasifican en tangibles donde se incluyen los depreciables que
estan constituidos por los bienes fisicos propiedad de la empresa, como

maquinaria y equipos, muebles y enseres entre otros.

Terreno. El estudio de micro localizacion permitio identificar plenamente la

instalacion final del gimnasio tanto operativa como administrativa. Cabe anotar que
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para el nuevo gimnasio no se incurrira en compra de terreno para su operacion,
por lo tanto las erogaciones que se realizan, estaran dadas mes a mes en las

cancelaciones de cuota de arrendamiento.

Construccion y Adecuacion. Al no adquirir terrenos el nuevo gimnasio no
incluye gastos de construccién. Teniendo en cuenta que es una empresa
prestadora de servicios, abra que realizar inversion en obra de adecuacion para el
buen funcionamiento del Servicio de gimnasio “CHILDREN GYM” Ltda. $
67.470.000

Todos los items relacionados estan cotizados a todo costo es decir incluye

materiales necesarios para su instalacion y mano de obra.

Cuadro 54. Adecuaciones

DESCRIPCION CANTIDAD | UNIDADES | JALOR | YALOR
Movimiento De Escombros 20 m? 20.000 400.000
Muros En Dry Wall 150 m* 50.000|  7.500.000
2
Muros En Ladillo H10 50 m 10.000 500.000
Frisado Paredes 50 m 15.000 750.000
Instalacién De Redes Eléctricas 400 m 12.000 4.800.000
Instalacion Redes De Agua 600 m2 20.000|  12.000.000
Instalacion Piso En Madera 120 m2 50.000 6.000.000
Instalacion Piso En Ceramica 212 m2 30.000 6.360.000
Instalacion Ceramica Bafios Piso 52 mz 30.000 1.560.000
Instalacion Ceramica Bafios Pared 80 " 30.000 2.400.000
Duchas 8 Und 50.000 400.000
Sanitarios 8 und. 300.000 2.400.000
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2 VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD | UNIDADES UNITARIO TOTAL
2
m
Pintura 200 70.000 14.000.000
7
m
Espejos 120 70.000 8.400.000
TOTAL $ 757.000| $ 67.470.000

5.1.1.1 Maquinaria y Equipo. Es el costo de la maquinaria necesaria para

suministrar de manera precisa el servicio ofrecido y de acuerdo al estudio técnico.

Cuadro 55. Maquinaria y Equipo

VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD U AR TOTAL
Equipo de sonido 1 1.200.000 1.200.000
Balones de Bobath 45cm 20 35.000 700.000
Balones de Bobath 55cm 20 55.000 1.100.000
Theraband x 6 6 65.000 390.000
Colchonetas 40 55.000 2.200.00
Bascula analoga 3 41. 000 123.000
Cinta métrica mecanica Ref. 206 3 150.000 450.000
Camilla metalica. 2 240.000 480.000
Esqalerl.lla de dos pasos con B 5 64.000 128.000
antideslizante en pintura electrostatica
_RoIIo en espuma forrado en 10 20.000 200.000
impermeable
Balancin de rodillo en madera 15 100.000 1.500.000
Barra para equilibrio en madera 10 166.000 1.660.000
Escalera doble para equilibrio en 10 300.000 3.000.000
madera
Lazo algoddn trenzado a color 30 13.000 390.000
Balancin de disco de 49 cm x 5,5 cm 10 185000 1.850.000
en madera
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VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD U RS TOTAL
Payaso de ensartar en madera 20 42.000 840.000
Reloj de ensartar desarmable en 15 30.000 450.000
madera
Payaso pinocho plastico para ensartar 15 42.000 630.000
Cubos de_Ietras 0 numeros en 10 55.000 550.000
espuma kit x 4 unidades
TOTAL $2.908.000 | $18.341.000

5.1.1.2 Muebles y Enseres. Esta compuesto por todos los muebles necesarios

para la Adecuacion de las oficinas para la labor administrativa del proyecto.

Cuadro 56. Muebles y Enseres

DETALLE CANTIDAD umTITAORFTo \%if

Escritorios 4 650.000 2.600.000
Sillas giratorias 3 150.000 450.000
Sillas auxiliares 6 75.000 450.000
Archivador 3 250.000 750.000
Papeleras 4 75.000 300.000
Canecas 9 25.000 225.000
Modulo recepcion 1 250.000 250.000
Muebles sala de espera 1 750.000 750.000
Locker metalico 12 puestos 30 100.000 3.000.000
Perforadoras 3 4.000 12.000
Grapadoras 3 6.000 18.000

TOTAL $2.335.000 $ 8.805.000
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5.1.1.3 Equipo de Oficina. Es el equipo mobiliario mecanico y electrénico de
propiedad del ente econdmico utilizado para el desarrollo de sus operaciones.
Entiéndase por equipos de comunicacién todos aquellos que de una u otra forma

son utilizados para transferir informacion a la empresa.

Cuadro 57. Equipo de Oficina

DETALLE CANTIDAD U\I\/I'IATI:AORFIQO \T/g'}gf
FAX Panasonic 586 1 350.000 350.000
Teléfonos 3 65.000 195.000
Celular 2 150.000 300.000
Computador HP Dual core 3 2.150.000 6.450.000
Impresora SAMSUNG scx-4521F 1 850.000 850.000
TOTALES $ 3.565.000 | $8.145.000

5.1.1.4 Herramientas. Comprende elementos adicionales a los equipos
especializados requeridos para la prestacion del servicio de gimnasio; teniendo en
cuenta que la actividad a desarrollarse, serd la brindar actividades que
contribuyan a la actividad fisica de los nifios y jovenes, no requiere de

herramientas por la misma naturaleza.

Cuadro 58. Herramientas y Suministros

VALOR VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Extintor Hidrante 2 35.000 70.000
Toallas 10 2.500 25.000
Escobas 3 3.500 10.500
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VALOR VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Cepillos 3 2.000 6.000
Jabon 5 5.000 25.000
TOTAL $48.000 | $136.500

5.1.1.5 Total de Inversion fija

Cuadro 59. Total Inversioén Fija

DESCRIPCION VALOR
Maquinaria y equipo 18.341.000
Muebles y enseres 8.805.000
Equipo de Oficina 8.145.000
Herramientas y Suministros 136.500
TOTAL $ 35.427.500

5.1.2 Inversién Diferida. Se refiere a todas las compras de servicios necesarios

para la puesta en marcha del establecimiento, entre los elementos mas

sobresalientes estan los registros en libros, la inversion en publicidad, el estudio

de factibilidad, las adecuaciones entre otros. (Ver cuadro 57).

5.1.3Inversién de Capital de Trabajo. Incluye todos los recursos, representados

en activos para el desarrollo de todas las operaciones de la empresa. (Ver cuadro

58).
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Cuadro 60. Inversioén Diferida

DESCRIPCION VALOR

Registro en libros 60.000
Gastos constitucion 750.000
Gastos de transporte 110.000
Gastos de instalacion de equipos 120.000
Adecuaciones 67.470.000
Publicidad de lanzamiento 11.549.140

TOTAL $ 80.059.140

5.1.3.1 Costo de Produccion. Son los costos que se requieren para la

prestacion del servicio, dentro de los que se encuentra la mano de obra directa,

los costos indirectos de fabricacion.

Cuadro 61. Costos de Prestacion del Servicio

VALOR VALOR

Soc=~10 MENSUAL ANUAL
Mano de obra directa 2.508.593 30.103.117
Costos Indirectos de Fabricacion 6.684.479 80.213.750
TOTAL $9.193.072 | $110.316.867

5.1.3.1.1 Mano de Obra Directa. Incluye el salario de todas las personas

intervienen directamente en el desarrollo de la actividad.
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Cuadro 62. Mano de Obra Directa.

CARGO NOMERO |  \ENSUAL | ANUAL
Gerente 1 1.750.738 21.008.856
Secretaria 1 813.803 9.765.636
Servicios generales 1 813.803 9.765.636
Instructores 1 1.254.297 15.051.564
Fisioterapeutas 1 1.254.297 15.051.564

Total 5 $5.886.938 | $ 70.643.256

5.1.3.1.2 Costos Indirectos de Fabricacion. Se refiere a los otros costos que no
intervienen de manera directa en el servicio, pero que son fundamentales para el

mismo.

Cuadro 63. Mano de Obra Indirecta

CARGO NUMERO | TOTAL MENSUAL TOTAL ANUAL
Médico 1 800.000 9.600.000
Nutricionista 1 700.000 8.400.000
Asesor juridico 1 400.000 4.800.000
Contador 1 700.000 8.400.000
Instructores 3 2.800.000 33.600.000
Vigilante 1 500.000 6.000.000

Total 8 $ 5.900.000 $ 70.800.000
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Cuadro 64. Servicios Publicos

Agua 30.000 360.000 90.000 1.080.000 | 120.000 | 1.440.000
Energia 35.000 420.000 70.000 840.000 | 105.000 | 1.260.000
Gas natural 10.000 120.000 15.000 180.000 25.000 300.000
Teléfono 80.000 960.000 | 150.000 1.800.000 | 230.000 | 2.760.000

TOTAL $155.000 | $1.860.000 | $325.000 | $3.900.000 | $480.000 | $5.760.000

Cuadro 65. Insumos Area Administrativa

Papel bond 2 Resmas 20.000 240.000
Toner impresora 2 100.000 1.200.000
Lapiceros X cajas 2 10.000 120.000
Carpetas Cartén X 1 X 100 unidades 35.000 420.000

TOTALES $ 165.000 $1.980.000

Cuadro 66. Insumos Area Operativa

Jabdn liquido bafio 1 Galén 14.000 168.000
Papel higiénico 60 unidades 54.000 648.000
Toallas de papel 30 paquetes 144.000 1.728.000
Jabon para aseo 1 galén 20.000 240.000
Hipoclorito 1 galén 8.500 102.000
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e s i
Cera liquida 1 galdn 48.000 576.000
Traperos 1 5.200 62.400
Escobas 1 4.800 57.600
Ambientador % galén 7.000 84.000
TOTALES $ 305.500 $ 3.666.000

Cuadro 67. Depreciacion de Activos Fijos.

DESCRIPCION VALOR VIDA UTIL DEP\F\CQIC_:(I?A%ION
Maquinaria y equipo 18.341.000 10 1.834.100
Muebles y enseres 8.805.000 10 880.500
Equipo de oficina 8.145.000 10 814.500
Herramientas y Suministros 136.500 10 13.650
Activos Diferidos 80.089.540 3 26.686.513

TOTAL $115.517.040 $30.229.263

Cuadro 68. Total Costos Indirectos de Fabricacion (CIF)

VALOR

CIF e VALOR ANUAL

Servicios Publicos 325.000 3.900.000
Depreciacion de produccion 153.979 1.847.750
Mano de obra indirecta 5.900.000 70.800.000
Insumos CIF area operativa 305.500 3.666.000
TOTAL $6.684.479 $80.213.750
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5.1.3.1.4 Total Costos del Servicio. Relacidon de todos los costos necesarios para

la prestacién del servicio.

Cuadro 69. Costos Totales del Servicio

COSTO COSTO
COSTO COSTO COSTO COSTO FIJO
s TOTAL MES | TOTAL ANO | FIJO MES ARIO VARASEE [ VARIASEE
Mano de obra 5.886.938 70.643.256 5.886.938 70.643.256
directa
Mano de obra 5.900.000 70.800.000 5.900.000 70.800.000
indirecta
Servicios 480.000 5.760.000 155.000 1.860.000 325.000 3.900.000
publicos
Insumos area 165.000 1.980.000 165.000 1.980.000
administrativa
Insumos area 305.500 3.666.000 305.500 3.666.000
operatlva
Depreciacion 2.519.105 30.229.263 2.519.105 30.229.263
Activos fijos
Arriendo 2.000.000 24.000.000 2.000.000 24.000.000
Mantenimiento 50.000 600.000 50.000 600.000
maqumarla
Publicidad 1.650.000 19.800.000 1.650.000 19.800.000
TOTAL $18.956.543 | $227.478.519 | $18.631.543 | $223.578.519 | $325.000 | $3.900.000

5.1.3.2 Gastos de Administracion y Ventas. Incluye todos los gastos que se

requieren desde la parte administrativa, como algunos de los salarios, publicidad

de operacion, deudas adquiridas con instituciones financieras y otros similares.
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Cuadro 70. Gastos de Administracion

) GASTOS GASTOS

DESCRIPCION MENSUALES ANUALES
Mano de obra administrativa 3.578.344 42.940.129
Servicios publicos fijos 155.000 1.860.000
Arrendamiento 2.000.000 24.000.000
Depreciacion equipos de oficina 141.250 1.695.000
Publicidad operacién 1.650.000 19.800.000
Gastos diferidos 2.223.876 26.686.513
Insumos area administrativa 165.000 1.980.000
TOTAL $9.913.470| $118.961.642

5.1.3.3 Gastos Financieros. Se tiene en cuenta el financiamiento que se hace
para la puesta en marcha del proyecto, para este caso se financio un préstamo de

$ 107.674.866 a 3 afos con El Banco Caja Social, a un interés del 2.1% mensual.

Cuadro 71. Gastos Financieros

CUOTAS MENSUALES

MES CUOTA FIJA INTERESES CAPITAL NUEVO SALDO
1 4.292.532 2.261.172 2.031.360 105.643.506
2 4.292.532 2.218.514 2.074.018 103.569.488
3 4.292.532 2.174.959 2.117.572 101.451.916
4 4.292.532 2.130.490 2.162.041 99.289.874
5 4.292.532 2.085.087 2.207.444 97.082.430
6 4.292.532 2.038.731 2.253.801 94.828.629
7 4.292.532 1.991.401 2.301.131 92.527.499
8 4.292.532 1.943.077 3.349.454 90.178.044
9 4.292.532 1.893.739 2.398.793 87.779.252
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CUOTAS MENSUALES

MES CUOTA FIJA INTERESES CAPITAL NUEVO SALDO
10 4.292.532 1.843.364 2.449.167 85.330.084
11 4.292.532 1.791.932 2.500.600 82.829.484
12 4.292.532 1.739.419 2.553.113 80.276.372
13 4.292.532 1.685.804 2.606.728 77.669.644
14 4.292.532 1.631.063 2.661.469 75.008.175
15 4.292.532 1.575.172 2.717.360 72.290.815
16 4.292.532 1.518.107 2.774.425 69.516.390
17 4.292.532 1.459.844 2.832.688 66.683.702
18 4.292.532 1.400.358 2.892.174 63.791.528
19 4.292.532 1.339.622 2.952.910 60.838.619
20 4.292.532 1.277.611 3.014.921 57.823.698
21 4.292.532 1.214.298 3.078.234 54.745.464
22 4.292.532 1.149.655 3.142.877 51.602.587
23 4.292.532 1.083.654 3.208.877 48.393.710
24 4.292.532 1.016.068 3.276.264 45.117.446
25 4.292.532 947.466 3.345.065 41.772.380
26 4.292.532 877.220 3.415.312 38.357.069
27 4.292.532 805.498 3.487.033 34.870.035
28 4.292.532 732.271 3.560.261 31.309.774
29 4.292.532 657.505 3.635.026 27.674.748
30 4.292.532 581.170 3.711.362 23.963.386
31 4.292.532 503.231 3.789.301 20.174.085
32 4.292.532 423.656 3.868.876 16.305.209
33 4.292.532 342.409 3.950.122 12.355.087
34 4.292.532 259.457 4.033.075 8.322.012
35 4.292.532 174.762 4.117.769 4.204.243
36 4.292.532 88.289 4.204.243 0
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5.1.3.4 Total Capital de Trabajo. Esta destinado para cubrir los gastos de

funcionamiento que requiere el gimnasio.

Cuadro 72. Capital de Trabajo

CONCEPTO VALOR
Costos de prestacion del servicio 9.193.072
Gastos de administracion y ventas 9.913.470
TOTAL $19.106.542

5.1.4Inversién Total. La inversion total que requiere el proyecto esta reflejada en
el total de la inversion fija mas el total de la inversion diferida y el total de capital
de trabajo.

Cuadro 73. Inversién Total

DESCRIPCION TOTAL
Inversion fija 35.427.500
Inversion diferida 80.059.540
Capital de trabajo 19.106.542
Total $ 134.593.582

5.1.5Fuentes de Financiacién. El proyecto cuenta con unos recursos propios que
corresponden al 20%, por lo que se financiara el 80%, con una entidad bancaria.
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Cuadro 74. Financiacion del Proyecto

INVERSION INVERSION CAPITAL DE
FUENTE FIJA DIFERIDA TRABAJO TOTAL
Recursos propios 7.085.500| 16.011.908 3.821.308| 26.918.716
Financiacion 28.342.000| 64.047.632| 15.285.234| 107.674.866
prestamo Bancario
TOTAL $ 35.427.500| $ 80.059.540 $19.106.542 | $ 134.593.582
5.2 COSTOS

5.2.1 Costos Fijos. Corresponden a los costos que son fijos los meses y que no

dependen del volumen en la prestacion del servicio en un periodo de tiempo

determinado.

Cuadro 75. Costos Fijos

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL

Gastos de personal fija y variable 6.086.937 73.043.246
Servicios publicos fijos 155.000 1.860.000
Depreciaciones 141.250 1.695.000
Diferidos 2.223.876 26.686.513
Arrendamientos 2.000.000 24.000.000
Otros gastos de administracion 165.000 1.980.000
Depreciacion de produccién 153.979 1.847.750
Intereses 2.009.324 24.111.887

TOTAL $12.935.366| $ 155.224.396
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5.2.2 Costos Variables. Estan representados por los gastos bancarios y

servicios publicos variables.

Cuadro 76. Costos Variables

DESCRIPCION

VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL

Servicios Publicos Variables

325.000 3.900.000

TOTAL

$ 325.000 $ 3.900.000

los

5.2.3Costos Totales Unitarios. Se obtienen teniendo en cuenta el total de los

costos fijos mas los costos variables y el nUmero de usuarios que accederan al

servicio en un periodo de tiempo dado, para este caso se estudiaran durante un

mes, tiempo en el cual se determino que la cantidad de usuarios para este lapso

es de 610.

Cuadro 77. Costo Total Unitario

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR UNITARIO

Costos fijos 12.935.366 21.205
Costos variables 325.000 533
TOTAL $ 13.260.366 $21.738

5.2.4Precio de Venta. Se determind con una utilidad del 35% bajo la formula de

costo total unitario/1 — margen de utilidad.
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Cuadro 78. Precio de Venta

DESCRIPCION VALOR UNITARIO
Costo Total Unitario 21.738
Margen de Utilidad (35%) 7.608

TOTAL $ 29.346

5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.3.1Egresos proyectados.

La proyeccion de los egresos se realizard de la

siguiente manera, para el afio 2 se estima de acuerdo a las modificaciones de la

inflaciébn un cambio del 5.5%, para el afio 3 una proporcion del 5.4%, 5.3% para el

afo 4y 5.2% para el afio 5.

Cuadro 79. Egresos Proyectados

DESCRIPCION MENSOAL ARIO 1 ARIO 2 ARIO 3 ARIO 4 ARO 5
Arrendamientos 2.000.000 | 24.000.000 | 25.320.000 | 26.687.280 | 28.101.706 | 29.562.995
ngfj’;;‘;”r‘:mo de 50.000 600.000 633.000 667.182 702.543 739.075
Gastos personal 3.578.344 42.940.129 45.301.836 47.748.135 50.278.786 52.893.283
Publicidad 1.650.000 | 19.800.000 | 20.889.000 | 22.017.006 | 23.183.907 | 24.389.471
Servicios publicos fijos 155.000 1.860.000 1.962.300 2.068.264 2.177.882 2.291.132
Depreciaciones 141.250 1.695.000 1.788.225 | 1.884.789 1.984.683 2.087.887
Gastos financieros 2.009.324 | 24.111.887 | 25.438.041 | 26.811.695 | 28.232.715 | 29.700.816
Mano de obra directa | 5.886.938 | 70.643.256 | 74.528.635 | 78.553.181 | 82.716.500 | 87.017.758

TOTAL $15.470.856 | $ 185.650.272 | $195.861.037 | $206.437.532 | $217.378.722 | $228.682.417
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5.3.2Ingresos Proyectados. Para la proyeccion de los ingresos se toma el
namero de usuarios diarios y el valor unitario, que multiplicado daré el valor diario,
este se multiplica por 24 que son los dias laborables para que dé, el valor

mensual. Para los ingresos anuales se toma el nimero de usuarios mensual.

Cuadro 80. Ingresos Proyectados

NUMERO DE VALOR UNITARIO VALOR VALOR
USUARIOS POR USUARIO MENSUAL ANUAL
Afno 1 610 43.000 26.230.000 | 314.760.000
Afo 2 750 43.000 32.250.000 | 387.000.000
Afio 3 850 43.000 36.550.000 | 438.600.000
Afio 4 950 43.000 40.850.000 | 490.200.000
Afo 5 1000 43.000 43.000.000 | 516.000.000

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se entiende por punto de equilibrio el nivel de ingresos obtenidos por la venta de

servicios definidos donde son iguales a los costos totales.

_ Costos Fijos 244000090
P E— 5D 10000{)0—— INGRESOS TOTALES
. Costos Variables
Prec|o — 258000000
Cantidad 215000000 —
FPUNMTO DE EQUILIBHI? —
Costos Fijos = 155.224.396 20— | e
86000000 — i
Costos variables=  3.900.000 el §
. _ | i | _COSTOS VARIABLES
P reC I 0 = 43 . 000 lUllJD 2000 30|IJD 40|DD 50|CID SOIDO ?Dlﬂﬂ 80|CI 0 SﬂlDO
Cantidad = 7.320 usuarios anuales
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Al desarrollar la formula se obtiene:

Punto de Equilibrio = 155.224.396
43.000 — 3.900.000
7.320
Punto de Equilibrio = 155.224.396
42.467

Punto de Equilibrio

5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

3.655 Usuarios anuales 6 304 usuarios mensuales.

El flujo de caja permite visualizar las entradas y salidas de dinero para de esta

forma establecer un nivel de liquidez en la empresa, en el se detalla la proyeccion

para los primeros cinco (5) afios de funcionamiento.

Cuadro 81. Flujo de Caja Proyectado

FUJO DE CAJA ANO 0 ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014
ENTRADAS DE EFECTIVO
Saldo que pasa 0 19.106.542 83.306.916 | 199.311.211 | 365.348.060 581.297.237
Préstamo 107.674.866 0 0 0 0 0
Aporte Socios 26.918.716 0 0 0 0 0
Ingresos 0 314.760.000 | 387.000.000 | 438.600.000 | 490.200.000 516.000.000
Total Ingresos 134.593.582 | 333.866.542 | 470.306.916 | 637.911.211 | 855.548.060 | 1.097.297.237
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SALIDAS DE EFECTIVO

Mano de obra 0 30.103.117 | 30.103.117 | 30.103.117 | 30.103.117 30.103.117
g%fi‘g;c'i”éﬂ"ecms de 0 80.213.750 | 80.213.750 | 80.213.750 | 80.213.750 80.213.750
)‘fﬁztgzri‘;?i”is”a“"os 0 118.961.642 | 118.961.642 | 118.961.642 | 118.961.642 | 118.961.642
ﬁ,\]&’;’%‘f Capital e 0 51.510.381 | 51.510.381 | 51.510.381 | 51.510.381 51.510.381
Impuestos 33% 0 0 20.436.078 | 22.003.526 | 23.691.196 25.508.311
;";Cat'l jf)‘”da de 0 280.788.890 | 301.224.968 | 302.792.415 | 304.480.086 | 306.297.200
'C\j’i']f‘esrigggredadones y 0 30.229.263 | 30.229.263 | 30.229.263 | 30.229.263 30.229.263
Inversion fija 35.427.500 0 0 0 0 0
Inversion diferida 80.059.540 0 0 0 0 0
Inversién capital de 0 0 0 0 0 0
trabajo

SALDOENCAJA | $19.106.542 | $83.306.916 |$199.311.211 | $365.348.060 | $581.297.237 | $821.229.300

5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Este se obtuvo teniendo en cuenta la informacidon de inversiones, costos e

ingresos detallados anteriormente, se presenta a continuacion el estado de

resultados para los primeros cinco (5) afios de funcionamiento.

Cuadro 82. Estado de Resultados Proyectado

DETALLE ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014
Ingresos 314.760.000 | 387.000.000 | 438.600.000 | 490.200.000 516.000.000
Menos costo de
prestacion de servicio 110.316.867 | 110.316.867 | 110.316.867 | 110.316.867 110.316.867
Utilidad Bruta 204.443.133 | 276.683.133 | 328.283.133 | 379.883.133 405.683.133
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DETALLE ANO 2010 ANO 2011 ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014
Gastos de
administracion y 118.961.642 | 126.099.341 | 133.665.301 | 141.685.219 | 150.186.332
ventas
Utilidad de operacién | 85.481.491 | 150.583.793 | 194.617.832 | 238.197.914 | 255.496.801
Gastos financieros 24.111.887 16.351.455 6.392.935 0 0
}rﬁigl‘j'ggtgmes de 61.369.604 | 134.232.338 | 188.224.897 | 238.197.914 | 255.496.801
Impuesto sobre la 20.436.078 | 44.699.368 62.678.891 | 79.319.905 85.080.435
renta (33%)
Utilidad Neta $40.933.526 | $89.532.969 | $125.546.006 | $158.878.009 | $170.416.366

5.7 BALANCE GENERAL

Cuadro 83. Balance General

CHILDREN GYM
BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO A 31 DE DICIEMBRE DE 2.009
ANO BASE ANO 1
ACTIVOS
Corriente
Caja y Bancos 19.106.542 83.306.816
Total Activo Corriente 19.106.542 83.306.816
ACTIVOS FIJOS
Magquinaria y equipo 18.341.000 18.341.000
Muebles y enseres 8.805.000 8.805.000
Equipo de oficina 8.145.000 8.145.000
Herramientas y suministro 136.500 136.500
Total Activo Fijo 35.427.500 35.427.500
ANO BASE ANO 1
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ANO BASE ANO 1

Depreciacién Acumulada 0 3.542.750

Activo Fijo Neto 35.427.500 31.884.750
Total Activo Fijo Neto 35.427.500 31.884.750
Activo Diferido 80.059.540 80.059.540
Amortizacion de Diferidos 0 26.686.513
Total Activo Diferido 80.059.540 53.373.027
TOTAL ACTIVOS 134.593.582 168.563.693

PASIVOS
Obligaciones Financieras 107.674.866 80.276.372
Impuestos por Pagar 0 20.436.078
Total Pasivo 107.674.866 100.712.450
PATRIMONIO

Capital 26.918.716 26.918.716
Utilidad del Ejercicio 0 40.933.526
Total Patrimonio 26.918.716 67.852.243
Total Pasivo mas Patrimonio 134.593.582 168.564.693

5.8 CONCLUSION DEL ESTUDIO FINANCIERO

Al observar con detenimiento la estructura financiera del establecimiento se puede
determinar la viabilidad en el desarrollo del proyecto, de acuerdo a las utilidades
obtenidas y resultados calculados en los indicadores econémicos; ya que todas las
condiciones estan dadas para el desarrollo del mismo, es necesario considerar la
inversion requerida para esta empresa que seria de $134.593.582 millones de
pesos; de igual forma de analizo los egresos para el primer afio $ 185.650.272
millones de pesos y unos ingresos de $ 314.760.000 millones de pesos,
analizando el estado de pérdidas y ganancias proyectado muestra un utilidad de
$40.933.526 millones pesos para el primer afio, utilidad que serd destinada al
cubriendo de los compromisos financieros que se han adquirido y de mantenerse
asi las condiciones del mercado en tan solo algunos afos, la empresa empezara a

arrojar grandes beneficios.
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6 EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacion del proyecto tiene como finalidad demostrar su viabilidad teniendo
en cuenta la realidad social que presenta la region, asi mismo evaluara cuales
aspectos positivos y negativos influyen en el medio ambiente, como también
realizar la evaluacion financiera que nos permita determinar si para el

inversionista es conveniente el desarrollo del proyecto.

6.1 IMPACTO SOCIAL

El analisis del impacto social del proyecto estd enfocado a efectuar un analisis
detallado de los diferentes factores directos e indirectos que beneficien a la
comunidad, sin tener en cuenta necesariamente el lucro pero si el desarrollo social
el cual debe verse representado en la generacion de empleo y los efectos

producto del movimiento econdmico que genera el gimnasio.

La creacion de la empresa generara 13 puestos de trabajo de forma directa y
mano de obra directa producto de los insumos que se requieren para la puesta en

marcha del gimnasio.

De igual forma es generadora de dividendos para el municipio al hacer el aporte a
los impuestos y los pagos legales al gobierno.

El proyecto generara unos ingresos fiscales al estado, los cuales son utilizados por
el gobierno Colombiano de acuerdo a las politicas de bienestar social, esto
representa inversiobn social para la comunidad Municipal Departamental y

Nacional.
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El gimnasio generara empleos directos contribuyendo a que el indice de
desempleo de la ciudad disminuya en una proporcion minima, que en la medida
gue sea aceptado se pueda expandir la empresa en diferentes regiones el recurso
humano crecera notablemente por ende se afianza su solidez y crecimiento dentro

del mercado de prestacion de servicios.

En adicién a lo explicado, los beneficiarios del servicio de gimnasio que en este
caso son los nifios de 4 a 15 afios de edad tendran la posibilidad de recibir
orientacion de ejercicios que contribuiran al mejoramiento de su salud y bienestar
emocional y sicoldgico, asi mismo su aptitud fisica; ademas orientacion nutricional
si lo requiere. Todo lo anterior en un ambiente agradable y con las mejores
disposiciones para satisfacer el usuario.

Con respecto a la aceptacion de la nueva empresa se tendra que realizar una
labor de mercadeo que impacte y que permita ganarse la credibilidad de la

comunidad Bumanguesa.

Por otra parte el nuevo servicio de gimnasio impactara positivamente
contribuyendo a la generacion de empleo directo representado en: servicios de
mensajeria, transporte de los nifios, servicios generales. Servicios de vigilancia,

mantenimiento e insumos.
Aunque la cantidad de trabajo generado por estas actividades resulta dificil de

cuantificar, su representatividad es importante y tendrd beneficios econdémicos

para ciertas personas de la ciudad de Bucaramanga.
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6.2 IMPACTO AMBIENTAL

Cuadro 84. Matriz Impacto Ambiental

. Bacterias y Almacenamiento Reutilizacion como
Aseo personal Se estima un residuos (Reciclaje) materia prima para
o consumo de solidos Dispositivos empresas
AGUA Aseo logistico 30m™ mensuales Medio ahorradores, vélvulas | Aporte estrato 4 al
) » Residuales Materiales y sensores acueducto para su
Hidratacion domesticos desechables temporizadores. tratamiento de
Detergentes aguas residuales
Limpieza
. Reducir la
Olor ofensivo Hongos concentracion Reemplazar la
Emision escoba
AIRE El polvo > Escamas Bajo
doméstico Contaminacion | ¢ taneas Elsolyla Recomiendan
aspiradoras
Acaros ventilacion
Purificadores de
aire
L Control de
Il:ll:lk':;lr?:i:l(c)’rr]]sumo Luminica Medio desperdicio Gasto estrato 4
ENERGIA Eléctrica
esperado 200kw Bombill horrad
mensuales ombillos ahorradores
Biodisponibilidad | Carga critica Filtraciones de Bajo Plan de
aguas Estudios geoldgicos contingencia
SUELO Residuo o Infecciosas,
desecho Causen riesgo Plan de ordenamiento
Toxicas Alto territorial
Transformacién
FAUNA N/A N/A N/A N/A N/A N/A
FLORA N/A N/A N/A N/A N/A N/A
Utilizacion de
Vallas, avisos, papel reciclable
- Contaminacion -
PAISAJE Publicidad Visual Volantes y Alto Reciclaje Aplicacién de
folletos Normatividad
ambiental
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EVALUACION FINANCIERA

Para la evaluacion financiera se planifico el flujo de fondos del proyecto que se
presenta a continuacion.

Figura 31. Flujo de Caja

$821.229.300

$581.297.237
$365.348.060

$199.311.211
$ 83.306.916 1 |2

$19.106.542 o

6.2.1Valor Presente Neto VPN. Permite evaluar si el proyecto, teniendo en
cuenta todos los ingresos y egresos a una tasa de descuento o de oportunidad,

para el proyecto sera de 25% anual.

Cuadro 85. Calculo de Valor Presente Neto

ANO 2.009 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014
Saldo en
caja -134. 593.582 | 64.200.374 | 116.004.295 | 166.036.848 | 215.949.178 | 259.038.605
VPN 249.354.885
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6.2.2 Tasa Interna de Retorno TIR. La tasa interna de retorno refleja la maxima

rentabilidad que entrega el proyecto. Es la tasa de interés que ganan los dineros

gue permanecen invertidos en el proyecto.

Cuadro 86. Calculo de Tasa Interna de Retorno

f;}'go €N 1134 593.582 | 64.200.374 | 116.004.295 | 166.036.848 | 215.949.178 | 259.038.605
TIR 79.81%

6.2.3 Periodo de Recuperaciéon. De acuerdo a las utilidades reflejadas se puede

definir que la inversion realizada se viene a recuperar en 29 meses el segundo

afo y 5 meses de funcionamiento.

Cuadro 87. Periodo de Recuperacion

-134.593.582

64.200.374

116.004.295

0
1
2
3

166.036.848

6.2.4 Andlisis de las razones financieras

Cuadro 88. Razones Financieras

Indicadores de Liquidez

Razdén corriente

0,18

0,83
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Indicadores de Endeudamiento

indice de endeudamiento 80% 59%
Participacion Patrimonial 20% 41%
Cobertura de intereses 3.54

Indicadores de Actividad

Rotacién de activos 64.95

Indicadores de Rendimiento

Margen neto 13%
Rentabilidad del Patrimonio 60.33%
Rentabilidad Activo Total 24%

Razén Corriente: Indica que el gimnasio durante el afio base cuenta con $0.18
para responder por sus obligaciones financieras a corto plazo, mientras que el afio

1 cuenta con $0.83.

indice de Endeudamiento: Indica que del total de las inversiones de la empresa el
80% pertenece a terceros a través de créditos en el afio base, comparado con el

59% correspondiente al afio 1.

Participacion Patrimonial: Indica que 20% del total de las inversiones de la
empresa pertenecen a propietarios en el afio base, mientras que el 41%

corresponden al afio 1.
Rotacion de Activos: Indica que por cada $1 de activos se esta vendiendo $64.95.

Margen Neto: Muestra que el rendimiento de inversion proviene de un 13% de la

eficiencia en el uso de los recursos para la prestacion del servicio.
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Rentabilidad del Patrimonio: Indica que los inversionistas estan obteniendo un

60.33% de rentabilidad sobre la participacidon en el gimnasio.

Rentabilidad Activo Total: Muestra que el gimnasio obtiene un 24% de utilidades

sobre el total de activos.

Se observa entonces que durante el primer afio de funcionamiento de CHILDREN

GYM, se obtiene una utilidad significativa.
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CONCLUSIONES

El gimnasio CHILDREN GYM estara ubicado en el sector de Real de Minas, de
acuerdo al estudio de localizacién por ser el sitio mas propicios de acuerdo a los
factores tenidos en cuenta; representa una alternativa de negocio viable y real
tanto de la perspectiva financiera como social. Como lo indica los criterios de la
evaluacion financiera del proyecto es una alternativa recomendable frente a otras
alternativas del mercado y adicionalmente su impacto social es favorable puesto

que se crean cinco empleos directos.

Los mercados potenciales y reales para la nueva empresa prestadora de servicio
de gimnasio son representativos teniendo en cuenta el mercado real de 37.826
familias que tienen nifios con edades de 4 a 15 afios de edad y solo estamos
considerando cubrir el 61% en el primer afio de la participacion del mercado
equivalente a 190.320 cupos o usuarios de la capacidad utilizada. La razén que
explica esta situacion es la que en la ciudad no existe un servicio de gimnasio

exclusivo para nifios que atienda esta demanda.

A partir del estudio técnico del proyecto se demostré que es posible responder a
las necesidades del mercado proyectado con condiciones de calidad,
profesionalismo, horarios favorables de acuerdo a la necesidad, precios modicos
todos en un ambiente agradable y con las mejores disposiciones para la
satisfaccion del usuario, manteniendo un nivel de costos aceptable, siempre y
cuando se cumplan basicamente los siguientes aspectos relacionados con

ubicacion, tamafio y talento humano.
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Igualmente la tecnologia, los insumos e infraestructura requerida para el proyecto
no son considerables en relacién a su costo, siendo facil de acceder a ellos, por

tanto no representa limitaciones para el gimnasio para nifios.

El estudio administrativo y legal del gimnasio para nifios indica como la alternativa
mas viable la creacion de una sociedad familiar para estos efectos se propone
inicialmente que los socios de la empresa sean cinco (los emprendedores de la
idea de negocio familia Rodriguez Nufiez). A su vez la organizacion propuesta
para el gimnasio para nifios cuenta con cinco empleados con salarios fijos
(Gerente, secretaria, servicios generales, instructores, fisioterapeuta). Y ocho por
prestacion de servicios (medico, nutricionista, contador, asesor juridico,
instructores, vigilante). Para la cobertura de la demanda estimada, buscando
ofrecer salarios competitivos en el mercado, pero cuidando a su vez que los

costos de personal para la operacion del negocio no sean muy altos.

En la evaluacion del estudio financiero del proyecto la tasa de retorno calculada
fue 79.81% mostrando que es una buena alternativa de inversidon superior
respecto a al promedio en el mercado actual; es necesario considerar la inversion
requerida para esta empresa es ($134.5093.582 millones de pesos) y que su
mercado representa una alternativa de bajo riesgo puesto que hay una gran
demanda del servicio (los padres de familia desean que sus hijos mantengan una

excelente actividad fisica en un lugar seguro y comodo).

El tiempo de recuperacion de la inversion del gimnasio para nifios es de dos afios
y cinco meses. Siendo bastante considerable la inversion de $134.5093.582
millones de pesos. Si se recauda ademas que para el calculo de esta inversion se
actualizaron los ingresos netos segun la tasa de interés de oportunidad de 25% se
determina que a pesos corrientes este periodo de recuperaciéon es mucho menory
que un inversionista veria recuperada su dinero en el mediano plazo, teniendo

aliciente que el gimnasio posee una invencién para su permanencia a largo plazo.
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Las razones financieras aplicadas a las proyecciones financieras contables del
gimnasio muestran una empresa estable y creciente, indicando solidez financiar
buena rentabilidad, alta rotacién de capital, bajo nivel de cartera y endeudamiento.
Esta manera las razones presentan las bondades del negocio siempre y cuando el
inversionista tenga presente las necesidades de invertir en la empresa para su

sostenido crecimiento.
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RECOMENDACIONES

Para el proyecto se recomienda realizar una gestion publicitaria donde se dé a
conocer totalmente el servicio con sus caracteristicas y bondades, para el usuario.

Se recomienda que CHILDREN GYM sea un gimnasio atractivo para sus clientes,
su fachada, sus instalaciones y su organizacion impacten al usuario, para

desarrollar de forma adecuada el lema de “creciendo en forma”.

Es importante tener en cuenta cada estudio e investigacion o estadisticas a
realizaren por los diferentes entes comprometidos en la actividad fisica de los

nifios, para consolidar el nUmero de posibles clientes para el gimnasio.

Igualmente se recomienda la realizacion de un benchmarking para la evaluacion
de los servicios y métodos respectivos a los competidores, analizando las
debilidades y fortalezas de la competencia para estar actualizando las exigencias

del mercado.
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ANEXOS



UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER m INSE
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA — INSED
GESTION EMPRESARIAL

ANEXO 1. ENCUESTA DEMANDA

INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA

El siguiente encuesta va dirigida a padres de familia con hijos en edades entre 4 y 15
afnos. El objetivo de la presente encuesta es realizar una investigacion formal de mercado
que permita determinar, comportamientos, habitos, costumbres, necesidades,
preferencias, nivel de aceptacion sobre un gimnasio exclusivo para nifios y jovenes en las
edades anteriormente mencionadas en el municipio de Bucaramanga.

Agradecemos de antemano la objetividad y veracidad de la informacion que pueda brindar
a través de esta encuesta.

Nombre Direccion

Teléfono Ocupacion

1. ¢En su nucleo familiar hay nifios en edades entre los 4 y 15 afios?

Si [] No [ ] Cuantos [ |

2. ¢De los siguientes cual es el principal medio de esparcimiento de su hijo (s)
actualmente?

a. Deporte

b. Television
c. Internet

d. Videojuegos

3. ¢Como califica los medios de entretenimiento que actualmente practica su hijo (s)?

a. Bueno

b. Regular
c. Aceptable
d. Malo

e. Deficiente

Factibilidad para la creacién de un gin1n8a$io para nifios en el municipio de Bucaramanga
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4. ¢Como califica el estado fisico de su hijo (s)?

a. Bueno
b. Regular
c. Malo

5 ¢Conoce o ha oido hablar de algin gimnasio para nifios y jévenes?

si L] No [ ] Cual

6. ¢Cree usted que los gimnasios contribuyen a mejorar el bienestar fisico y
mental de su hijo (s)?

si [] No []

Por que

Introduccién. Gimnasio para nifios, es un programa de ejercicios y actividad fisica, que
surge ante la evidencia de que los nifios se muestran fisicamente inactivos y el
sedentarismo avanza en la poblacion infantil.

7. ¢Estaria dispuesto (a) ha adquirir el servicio de gimnasio para su hijo?

si [ ] No [ ]

Por que

8. ¢Con que periodicidad estaria dispuesto (a) a utilizar este servicio de gimnasio?

a. Todos los dias
b. Unavez ala semana
c. Cada quince dias

Factibilidad para la creacién de un gimnasio para nifios en el municipio de Bucaramanga
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9. ¢En qué horario le gustaria que se prestara el servicio?

a. Jornada Mafana
b. Jornada Tarde
c. Fines de semana

10. ¢En qué sector le gustaria que se prestara el servicio?

a. Barrio la Aurora
b. Barrio San Alonso
c. Cabecera

d. Real de Minas

e. Otro

11. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio mensualmente?

a. Entre $40.000y $ 50.000
b. Entre $ 50.000 y $ 60.000
c. Entre $60.000y $ 70.000
d. Entre $ 70.000y $ 90.000

12. De los siguientes medios publicitarios, en cual le gustaria que se diera a conocer el
servicio?

a. Radio

b. Prensa

c. Revistas

d. Volantes

e. Afiches y Vallas

13. ¢ Qué otros servicios le gustaria que se prestaran en el gimnasio?

Gracias por su colaboracion.
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ANEXO 2. ENCUESTA OFERTA

La siguiente encuesta va dirigida a las empresas que prestan el servicio de gimnasio en la
ciudad de Bucaramanga. El objetivo de la encuesta es realizar una investigacion formal de
mercado que permita el conocimiento de la oferta, con las empresas que prestan el
servicio de gimnasio en la ciudad de Bucaramanga.

Agradecemos la objetividad y veracidad de la informacién que pueda brindar a través de
esta encuesta.

Nombre del gimnasio Direccion Teléfono:

5. ¢Cuanto tiempo lleva operando su gimnasio en la ciudad de Bucaramanga?

a. la3afios
b. 4 a5 afios

c. 6al0afios

d. 11 afiosy mas

6. ¢Cual es su horario de atencion?

Lunes a viernes todo el dia
Lunes a viernes en la tarde
Lunes a viernes en la noche
Fines de semana todo el dia
Otros

®oooTp

7. ¢De los servicios que ofrece, determine el porcentaje en que presta los servicios
siguientes?

Cardiovascular g. Otros
Spinning

Aerodbicos

Pilates Cual
Maquinas

Pesas

~0o0 o
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8. Qué cantidad de personas toman el servicio de gimnasio que usted ofrece
actualmente?

Diariamente
Semanalmente
Quincenalmente
Mensualmente

coow

9. De los clientes que atiende determine el porcentaje de la distribucion en edades para
los siguientes:

4 a 15 afos

16 a 25 afios
26 a 35 afos
36 a 45 afnos
46 afios y mas

coooTw

6. ¢Cuédl es el costo del servicio de gimnasio?

Mas de $ 50.000

Entre $ 70.000 y $ 100.000
Entre $ 110.000 y $ 150.000
Mas de $ 160.000

aoow

7. ¢Utiliza algin medio de comunicacion (auditivo y /o impreso) para publicar su
gimnasio?

Si [ ] No []

(Si su respuesta es afirmativa pase a la pregunta N.° 7, de lo contrario continué con la
pregunta N.° 8)

8. ¢Cudl medio de comunicacion es utilizado para promocionar su establecimiento?

Radio g. Visitas a los clientes
Revistas

Internet

Prensa

Volantes

Pancartas

~oooow
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9. ¢, Cudl es el area total con la que cuenta su establecimiento?

500m?
800m?
1000m?
1500m?
2.500m?

cooow

10. ¢Qué promociones ofrece su establecimiento?

a. Descuento para estudiantes
b. Descuento afiliados

c. Por pago trimestral

d. Por pago semestral

e. Por pago anual

11. ¢Qué servicios adicionales ofrece su establecimiento?

Sauna

Estética

Nutricion

Médico

Fisioterapia

Entrenamiento personalizado

~0o0 o

Gracias por su colaboracion.
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ANEXO 3. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

=

ISe

i I i

T

FEMENINO

AN NN

VESTIER

S, .

IIXT

d

glajalof

TITITLYIYY

I LI |

FICIEIE]

L)L/
[Ny

VESTIER

rw

oty

mm

l z -

i r— 1t —1 E :
NEISE [ﬂ 5] g g
DRI I . :
s 4 f :
; T g SALON DANZA A
: ) ; :
SALON PILATES : Cj [zj - :
= .
N — 1 d _ _ J:
" H g 2
: ’ [:j Ej: : % :
§ H E t‘ H &
1 [ g d CAFETERIA [ ;
’ H CONTADOR {

E @ HA.JURIDICOH ¥ SALON

JFERENTE s - | : GIMNASIA AEROBICA
H = ’ 2
*x @ : |
Y Tk ‘ g
i ﬁ i ]«lsmucmpss. @B H 1
: :
: : T8 PARGUEADERO
f==5566 kb

! L a JI”I:

él UTRICIONISTA

i all B

= : [1E w RECEPCION

! * | b

SALON DE METODO CON BALON
BOBATH Y BANDA ELASTICA

193




	INTRODUCCIÓN
	1. GENERALIDADES
	1.1 ANTECEDENTES
	1.2 DIAGNOSTICO DEL SECTOR
	1.3 CONTEXTO GEOGRÁFICO
	1.4 ASPECTOS LEGALES
	2. ESTUDIO DE MERCADOS
	2.1 OBJETIVOS
	2.2 DESCRIPCIÓN DEL SERVICIO
	2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO
	2.4 LA OFERTA
	2.5 RELACIÓN ENTRE LA DEMANDA Y LA OFERTA
	2.6 CANALES DE COMERCIALIZACIÓN
	2.7 PRECIO
	2.8 PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN
	2.9 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO
	3 ESTUDIO TÉCNICO
	3.1 TAMAÑO DEL PROYECTO
	3.2 LOCALIZACIÓN
	3.3 INGENIERÍA DEL PROYECTO
	3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TÉCNICA DEL PROYECTO
	4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO
	4.1 FORMA DE CONSTITUCIÓN
	4.2 CONSTITUCIÓN LEGAL
	4.3 CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA
	4.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
	5 ESTUDIO FINANCIERO
	5.1 INVERSIONES
	5.2 COSTOS
	5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS
	5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO
	5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO
	5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
	5.7 BALANCE GENERAL
	5.8 CONCLUSIÓN DEL ESTUDIO FINANCIERO
	6 EVALUACIÓN DEL PROYECTO
	6.1 IMPACTO SOCIAL
	6.2 IMPACTO AMBIENTAL
	CONCLUSIONES
	RECOMENDACIONES
	BIBLIOGRAFÍA
	ANEXOS

