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I INTRODUCCION

En la actualidad las personas se han dado cuenta que es muy importante
realizar una actividad fisica acompafada de una verdadera alimentacion

saludable para prevenir enfermedades y tener un mejor nivel de vida.

Se preocupan por tener y conservar una buena salud, por lo cual se ven en la
necesidad de buscar un lugar el cual les brinde todas las comodidades que
requieren, un gimnasio es el lugar perfecto para liberarse del estrés cotidiano,
ademas de satisfacer todas las necesidades requeridas por los clientes. Estos

centros deportivos brindan diversos servicios de calidad.

El realizar una actividad fisica dentro de un gimnasio se ha convertido en un
nuevo modo de vida para sentirse mejor, como un hobby, elevar el animo y

tener una mejor apariencia fisica.

Se sabe que el ejercicio ayuda a mejorar la salud y desempefio diario de las
personas, especialmente cuando se tiene una buena preparacién con respecto
a rutinas y a dietas, puesto que asi se estimulan los musculos y en si a todo el

cuerpo, lo cual va a permitir llevar una vida mas saludable.

Es por eso que las microempresas dedicadas al deporte han experimentado un
crecimiento notable dentro del mercado, ya que las personas vivimos en un
sistema de sedentarismo, y esto los microempresarios aprovechan para crear

este tipo de negocios.



Al constituir estas microempresas que brindan servicios de acondicionamiento
fisico es necesario que se complementen con un buen control administrativo y

contable.

Por ello el desarrollo de mi trabajo, para que el gimnasio lleve un registro y

control adecuado de sus operaciones diarias.



I OBJETIVOS

2.1 Objetivo general

Establecer un Gimnasio (Gym) comunitario que proporcione los servicios de
clases de zumba, aparatos de ejercicio y spinning para mujeres en Carlos A.

Madrazo, Municipio de Othon P. Blanco Quintana Roo

2.2 Objetivos especificos

e Ofertar servicios de ejercicios aerdbicos como clases de zumba,
aparatos de ejercicio y spinning

e Ofertar servicios de un GYM a mujeres de los poblados de Carlos A.
Madrazo y Ucum, Quintana Roo.

e Generar ingresos por venta de servicios de GYM en clases de zumba,

aparatos de ejercicio y spinning.



Il PLANEACION ESTRATEGICA

3.1 Misién

Ser el primer Gimnasio comunitario en la poblacion de Carlos, A Madrazo
Quintana Roo que garantiza la calidad de vida de las mujeres de las zonas
rulares y Promover entre los habitantes el fortalecimiento de conciencia sobre
los indices de obesidad que afecta nuestro pais, brindandoles un buen servicio
a un precio accesible para los habitantes y a si dar a la sociedad gente con una
mejor forma de vida, fomentando el ejercicio y una alimentacion sana y

balanceada para llegar al bienestar de la ciudadania.

3.2 Visién

Brindar un servicio de calidad, totalmente comprometido e interesado en
mejorar la calidad de vida de los habitantes de la comunidad de Carlos, A
Madrazo y a sus alrededores, que se caracterizara por ayudar a la poblacion a
mejorar su salud, brindando un ambiente céalido, agradable y familiar teniendo e

implementando equipos de gimnasio adecuados y de ultima tecnologia.



3.3 Anélisis FODA

El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y
débiles que en su conjunto diagnostican la situacion interna de una

organizacion, asi como la evaluacion externa.

3.3.1 Fortalezas

e Ser el Unico gimnasio comunitario de la poblacion.

e Contribuir a mejorar la calidad de vida de las mujeres de la zona.

e Alta demanda por los servicios de un GYM de las mujeres en el poblado
de Carlos A. Madrazo, Quintana Roo.

e Posee un terreno urbano de 600 m? que por su ubicacién favorece la

implementacion de un GYM.

3.3.2 Oportunidades

e Aprovechar los programas gubernamentales y fuentes de financiamiento
¢ No existe competencia en el poblado de Carlos A. Madrazo
e EXxiste elevada demanda para el gimnasio comunitario por parte de la

poblacion.



3.3.3 Debilidades

e No se cuenta con el local donde se establecera el GYM

e Los aparatos y equipos de ejercicio para poder implementar los servicios
de clases de zumba, aparatos de ejercicio y spinning no existen

¢ No se cuenta con el capital de trabajo necesario para el inicio del
proyecto.

e Los socios del proyecto estan operando como grupo de trabajo y no se

encuentran legalmente constituidos como una figura legal.

3.3.4 Amenazas

e El estatus socioecondémico de la poblacion demandante de servicios de
GYM puede limitar el consumo.

e La presencia de fendmenos naturales como huracanes que amenacen la
integridad de las instalaciones y equipo.

e La falta de un transporte adecuado entre las comunidades aledafas a
Carlos A. Madrazo no permiten que todas las mujeres tengan la

posibilidad de llegar hasta las instalaciones del gimnasio

3.3.5 Estrategias

e Gestionar un programa de financiamiento para la construccion del

Gimnasio comunitario.



e La identificacion de clientes potenciales en un mercado para la colocacién
de los servicios.

e Acceder a las fuentes de financiamiento, para ellos es necesario
considerar la constitucion y registro de la sociedad como figura legal y

ante el Sistema de administracion tributaria (SAT).



IV ESTUDIO DE MERCADO

El proyecto se encuentra enfocado hacia el desarrollo financiero y social de la
sociedad ya que en el poblado de Carlos, A. Madrazo no hay un gimnasio, por

lo tanto este segmento de mercado esta desatendido.

El objetivo de la investigacion de mercado es poder demostrar que hay un
mercado no utilizado, ademas que se puede conocer sus preferencias, gustos y
necesidades primordiales, el precio que estaria dispuesto a pagar por este
servicio de gimnasio. Lo mas importante que esté dispuesto a utilizarlos para

asi mejorar su condicion de vida llegando a tener una vida sana.

4.1 Definicién del producto

En el poblado de Carlos A. Madrazo al igual que muchas comunidades y
ciudades es necesario la existencia de empresas que prestan servicio de
entrenamiento y programas de ejercicio dirigido para todo tipo de edades de las
personas, y en ciudades las empresas que estan prestando este servicio tratan
de satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes ya que en estos
momentos se esta tratando de llevar una forma de vida saludable, light en todos
los aspectos de dieta balanceada y saludable la gente esta haciendo conciencia
de que por tener una vida sedentaria existen muchos problemas de obesidad,

diabetes e hipertension arterial.



El gimnasio ofrecera los siguientes servicios:

Zumba es una disciplina fitness de origen colombiano, enfocado por una parte
a mantener un cuerpo saludable y por otra a desarrollar, fortalecer y dar
flexibilidad al cuerpo mediante movimientos de baile combinados con una serie
de rutinas aerdbicas. La zumba utiliza dentro de sus rutinas los principales
ritmos latinoamericanos, como lo son la salsa, el merengue, la cumbia, el
reggaeton y el samba. En cada sesion de Zumba, se pueden llegar a quemar

1500 calorias.

La zumba se puede practicar a cualquier edad y en cualquier momento, ya que
existe, Zumba Kids, Zumba gold, Zumba Basic, Zumba step, Zumba Toning,

Agua Zumba, Zumba sentado, entre otros.

Aerobics

El término aerobic se utiliza para designar especificamente a algunos tipos de
clases de gimnasia o de baile que se basan en el movimiento continuo del
cuerpo de modo completo (a diferencia de lo que sucede con algunos deportes
o ejercicios que se focalizan sobre el movimiento s6lo de la parte superior o de
la parte inferior del cuerpo). El aerobic se ejecuta normalmente bailando al son
de un determinado tipo de musica que guia el ritmo y establece los pasos a
seguir. Las clases aerdbicas son siempre las mas elegidas en los gimnasios y
centros de ejercicios porque son las que permiten quemar una mayor cantidad

de calorias a través del movimiento continuo. Estas clases pueden ser de bailes


http://es.wikipedia.org/wiki/Fitness
http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Aer%C3%B3bica
http://es.wikipedia.org/wiki/Ritmo
http://es.wikipedia.org/wiki/Latinoamerica
http://es.wikipedia.org/wiki/Salsa_(baile)
http://es.wikipedia.org/wiki/Merengue_(g%C3%A9nero_musical)
http://es.wikipedia.org/wiki/Cumbia
http://es.wikipedia.org/wiki/Reggaet%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Samba_(m%C3%BAsica)
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especificos (como de rock, salsa, swing y otras) o si no simplemente la

construccion de rutinas de movimiento.

Sin embargo, el aerobic no es solamente un tipo de clase o disciplina si no que
encontramos ejercicios aerébicos en casi todos los deportes asi como también
en muchas actividades fisicas ya que la mayoria de ellas suponen pasar de un
estado de reposo a uno de movimiento. Caminar, correr, andar en bicicleta,
nadar o algunos tipos de deporte especifico como el fatbol, el voley o el hockey
son todas actividades que implican ese movimiento y por consiguiente un

continuo gasto de energia.

Spinning

Es un término que no forma parte del diccionario de la Real Academia
Espafiola (RAE). Se trata de un concepto que permite nombrar al entrenamiento
aerdbico que se desarrollé sobre una bicicleta estética, al ritmo de la musica.El
spinning, también conocido como indoor cycling, fue creado por el ciclista
sudafricano Jonathan Goldberg a comienzos de la década de 1990 con la

intencién de promover un ejercicio integral y grupal.

Hay que subrayar que este deporte se va realizando en intervalos. Con esto nos
referimos a que durante cada clase, al frente de la cual se haya un entrenador,
se van realizando cambios tanto de velocidad de pedaleo como de intensidad.
De ahi que la persona que practique spinning en cada sesion pedaleara como si
fuera por un terreno llano, como si estuviera haciendo una subida o una bajada,

como si tuviera que hacer frente a una curva pronunciada...
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Esta practica aporta muchos beneficios al cuerpo, ya que ayuda a quemar
calorias y colesterol, fortalece los musculos de los miembros inferiores, refuerza
el sistema cardiovascular y el sistema respiratorio, disminuye la presion arterial,

mejora la distribucion de la sangre y tonifica los gluteos.

A todos esos beneficios citados del spinning, habria que afiadir otros
igualmente significativos que son los que hacen que cada vez mas personas

apuesten por esta disciplina deportiva para mantenerse en forma:

* Ayuda a mejorar tanto la fuerza como la resistencia.

* Se trata de una actividad muy completa, ya que con ella no sélo se mejoran lo
gue son las piernas sino también los gluteos, los brazos y las dorsales, entre

otras partes del cuerpo.

» Se consiguen eliminar toxinas.

* Es una actividad especialmente recomendada para ponerle fin a problemas de

estrias, celulitis o piel de naranja.

* Ayuda a disminuir el colesterol.

* Es un perfecto aliado para ponerle fin a cuadros de estrés, ya que permite

liberar endorfinas.

* No menos importante es destacar que el spinning se convierte en un deporte

ideal para poder tener en perfecto equilibrio lo que es la mente y el cuerpo.
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» Contribuye a ponerle fin a problemas de insomnio.

* Indudablemente consigue mejorar la autoestima de quien practica este

deporte.

* Ayuda a corregir lo que es la postura corporal.

Una ventaja importante del spinning es que no requiere de gran capacidad de
equilibrio ni de coordinacion, a diferencia de otras practicas aerébicas. El
spinning, ademas, puede hacerse en grupo, ya que las bicicletas son fijas. Por
lo general la practica es liderada por un entrenador que sugiere la velocidad y

los movimientos.

Es importante destacar que la posibilidad de lesiones en el spinning es muy

baja, lo que le convierte en un ejercicio apto para todas las edades.

Maquinas de Gimnasio

Las magquinas de gimnasio nos facilitan los movimientos trabajando de forma
adecuada cada parte de nuestro cuerpo, ya que poseen las estructuras

adecuadas para hacerlo.

Las maquinas de gimnasio nos brindan la posibilidad de realizar diferentes
tareas y ejercicios, entre ellos ejercitar abdominales, cinturas, piernas, caderas,

brazos, espalda, hombros, etc.; mediante sus sistemas podemos tonificar la
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mayor parte de nuestro cuerpo, pero al hacerlo debemos ser instruidos por
profesores o entrenadores que nos ensefien a utilizar estas maquinas como se
debe. Un mal uso de las maquinas de gimnasio puede derivar en serios
problemas musculares tales como lumbalgia, desgarros, torceduras, esguinces

y hasta quebraduras.

Ademas, el uso de este tipo de maquinas no es para todo el mundo, los
gimnasios deben seguir varios términos legales no negociables, entre ellos: los
examenes meédicos. Cada nuevo miembro de un gimnasio debe realizar con
anticipacion un examen médico que le permita saber al entrenador si la persona
se encuentra en condiciones de realizar toda clase de ejercicios. Conocer el
peso del miembro es fundamental, ya que existen distintos tipos de maquinas
de gimnasio que pueden ser utilizadas Unicamente por personas de gran

envergadura muscular.

4.2 Anédlisis de la demanda

En la actualidad los gimnasios ofrecen una variedad de servicios para todos los
gustos de las personas en ellos podemos mencionar: Aerobicos, zumba, pesas

y maquinas de acondicionamiento fisico.

Una variedad de factores influyen en la cantidad demandada de un producto o
servicio, dependiendo de sus caracteristicas. En cuanto a los servicios del “
gimnasio comunitario”, su demanda se vera afectada por los gustos y

preferencias de las personas que cambian de manera constante, partiendo de
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esto en la actualidad uno de los cambios mas significativos se presenta en la
preocupacion de las personas por verse y sentirse bien, ya sea por salud o por

estética.

4.2.1 Demanda histoérica

Los usuarios de este servicio, son personas que estan comprendidas entre los
15 y 65 afios de edad, y en la actualidad son practicados por ambos géneros.
Se trata de grupos poblacionales que poseen o no estudios superiores. Las
personas buscan realizar actividad fisica dependiendo de situaciones
especificas en el afio, siendo los meses de temporada playera y los previos a la
Navidad, los mas altos.

El acelerado ritmo de vida en la actualidad, hace que las personas salgan de
sus trabajos a llenar los espacios deportivos, usar las pistas de baile y sudar en
las caminadoras y demas maquinas cardiovasculares mientras se enfocan en
un solo objetivo, se des estresan y olvidan de esta manera el costo que han
asumido por aquello.

Muchas personas acuden a los gimnasios ademas del beneficio de realizar
actividad fisica, por beneficio psicolégico, los cuales son variados dependiendo
de cada persona. Los principales beneficios son los siguientes: conocer gente,
conversar, sentirse mas agil, conseguir mejor figura, lucir vestimenta, sentirse
miembro de un grupo, volverse a sentir joven y lo principal mejorar su salud.

En consecuencia, los moviles de accién que motivan a una persona a buscar un

gimnasio son:
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POR SALUD, la obesidad es una de las enfermedades modernas que cobran
mas vidas a nivel mundial. Un obeso es vulnerable a varias enfermedades
como: hipertension, diabetes, infartos, entre otros. Una persona obesa no
necesariamente debe ser gorda, basta con medir el porcentaje de grasa que

tiene en su cuerpo, es asi que hasta alguien que luce delgado podria ser obeso.

POR ESTETICA, tal vez la principal, ya que en actualidad la sociedad nos
impone un prototipo de “cuerpo perfecto” el cual todos quisiéramos tener para
sentirnos aceptados dentro de un mundo superficial.

POR MODA, las mujeres buscan lucir delgadas y con curvas perfectas,
mientras que para los hombres es importante lucir masculos definidos y torsos

amplios.

4.2.2 Crecimiento Poblacional

Segun las estadisticas preliminares, Quintana Roo cuenta actualmente con un
total de 1 millon 324 mil 257 personas y hace cinco afos, es decir en el censo
2005, se contabilizaban un millén 135 mil 309 personas. En Quintana Roo de
acuerdo al censo 2010 hay 188 mil 948 habitantes de mas que en el afio 2005,
de acuerdo a los resultados preliminares del censo general de poblacion vy
vivienda 2010 dados a conocer por el Instituto Nacional de Estadistica
Geografia e Informatica(INEGI). Asi, Quintana Roo es la segunda entidad mas
poblada de la Peninsula de Yucatén, detras del estado de Yucatan, que registra

1 millén 953 mil 27 habitantes, y por encima de Campeche, que tiene 822 mil 1
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habitantes. En este ultimo censo, salid a relucir que la entidad es el segundo

estado que tiene mayor cantidad de hombres por cada cien mujeres.

El Estado de Quintana Roo de acuerdo al INEGI (2000) ha presentado un
crecimiento sostenido en el periodo comprendido del afio 1990 al 2010 como se
puede observar en el cuadro 1. Asi se observa que para el afio 1990 la
poblacion en esta entidad federativa era de 493,277 habitantes. Para el afio
2010 existié una tasa de crecimiento anual del 5.94% de tal forma que después

de veinte afos la poblacion era de 1, 325,578 habitantes (INEGI, 2010)

Cuadro 1 Crecimiento poblacional en el estado de Quintana Roo y en el
municipio de Othén P. Blanco, durante el periodo de 1990 al 2010

ANOS QUINTANA ROO OTHON P. BLANCO
1990 493,277 172,563
1991 522,578 175,859
1992 553,619 179,859
1993 586,504 182,641
1994 621,342 186,129
1995 658,250 189,684
1996 697,350 193,307
1997 738,772 197,000
1998 782,655 200,762
1999 829,142 204,597

2000 874,963 208,164
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2005 1,135,309 219,763

2010 1,325,578 244,553

En lo que se refiere al crecimiento poblacional del municipio de Othén P. Blanco
presento una tasa de crecimiento de 1.91% anual, de manera que para el afio
1990 la poblacion que existia en este municipio era de 172,563 habitantes y

después de diez afios para el afio 2010 la poblacion era de 244,533 habitantes.

4.2.2.1 Economiay calidad de vida en Carlos A. Madrazo

Hay un total de 434 hogares en Carlos A. Madrazo. De estos hogares 425 son
casas normales o departamentos. 17 hogares tienen piso de tierra y 46
consisten en un cuarto solo. En Carlos A. Madrazo hay 399 viviendas que
cuentan con instalaciones sanitarias, 386 viviendas que estan conectado a la
red publica y 416 viviendas tienen acceso a la luz eléctrica. De las hogares en
Carlos A. Madrazo aproximadamente 23 tienen una 0 mas computadoras, 323
cuentan por lo menos con una lavadora y 367 viviendas tienen uno o mas
televisores. La informacion sobre Carlos A. Madrazo estd basada en el Censo
del 2005 efectuado por el Instituto Nacional de Estadistica Geografia e

Informéatica (INEGI, 2005).


http://www.inegi.org.mx/
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4.2.2.2 Poblacién de Carlos A. Madrazo

En Carlos A. Madrazo viven 1769 personas de las cuales 894 son masculinos y
875 femeninos. Hay 1078 ciudadanos que son mayores de 18 afios, 113
personas de ellos tienen 60 afios 0 mas de edad. Los habitantes de Carlos A.
Madrazo visitan un promedio de 4 afios la escuela y 218 personas mayores de
15 afios tienen educacion post basica. Entre las personas de 15 afios o mas de

edad se encuentran unos 113 analfabetas

4.2.3 Demanda Especifica

4.2.3.1 Variables a medir sobre la demanda

Se hace un informe sobre las variables que fueron tomadas en las encuestas
aplicadas en la comunidad de Carlos A Madrazo Se mencionan a continuacion
las variables.

e Competencia

e Precio

e Gustos de los consumidores sobre qué tipo de acondicionamiento fisico

les gustaria obtener.
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4.2.3.2 Tabulacién de datos

Como en el proyecto se requiere una informacion estadistica para conocer el
mercado que se pretende explotar, fue necesario realizar un analisis para

conocer la demanda, de los servicios que pretendemos ofertar.

Otro de los motivos por el cual se realizo esté estudio es para conocer si existen
competidores y disefiar las posibles destrezas que lleven al triunfo al Gimnasio
comunitario.

A continuacién se presenta la encuesta que fue aplicada a la comunidad de
Carlos A Madrazo, Quintana Roo

¢ Considera usted que realizar alguna actividad fisica mejoraria su salud?
Como se indica en la figura 1, el 100% de la poblacion encuestada tiene

conocimiento de los beneficios de realizar alguna actividad fisica.

ES| MNO

100

0%

100%

Figura 1 Grafico de conocimiento acerca de la mejora en su salud
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¢Ha utilizado alguna vez los servicios de un gimnasio?

Como se indica en la figura 2, el 80% de la poblacion encuestada dijo no haber
utilizado nunca los servicios de un gimnasio, mientras que el 20% restante si ha

utilizado los servicios alguna vez en su vida.

HSi MNo

80%

20%

S| NO

Figura 2 Grafico de conocimiento si han utilizado los servicios de un
gimnasio

Si su pregunta fue Sl, ¢cudales de los siguientes servicios que brinda un
Gimnasio que ha utilizado?

Como podemos observar en la siguiente grafica podemos ver que los gimnasios
donde las personas han acudido cuentan con aerdbicos en un 9%, pesas con

18% y maquinas de acondicionamiento fisico con un 5%.
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W Aerobicos B Pesas E Maquinas de acondicionamiento fisico

18%

Figura 3 Tipo de servicio que brinda el gimnasio que ha utilizado

¢, Qué es lo que mas le atrae de un gimnasio?

En el siguiente grafico observamos que a la gente le atrae mas un ambiente
agradable con un 40% mientras que con un 30% le gusta la variedad en

servicios y con un 20% un buen servicio y tan solo con un 10% el precio.

B Buen Servicio M Variedad de Servicios ™ Ambiente agradable M Precios ™ Todo

40%

10%

Figura 4 Grafico de conocimiento de que es lo que mas le atrae de un
gimnasio
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¢Conoce si en la en Carlos A Madrazo existe un gimnasio comunitario que
brinde estos servicio?

Como se indica observar en la figura 5 el 80% de las personas ignoran conocer
alguna empresa que brinde estos servicios en la comunidad de Carlos A
Madrazo, mientras que el otro 20% dicen si conocer donde brinda estos tipos de

servicio.

ESI ENO

80%

Figura 5 Grafico de conocimiento si en Carlos A Madrazo existe un
gimnasio comunitario que brinde estos servicios

¢Le gustaria asistir a un gimnasio?
El 70% de las personas encuestadas dicen que si les gustaria asistir a un

gimnasio, mientras que el otro 30% no les gustaria

mSI mNO

70%

Figura 6 Grafico de conocimiento si le gustaria asistir a un gimnasio
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¢Por cuéles de los siguientes motivos acudiria a un gimnasio?
En esta grafica podemos observar que el 50% de las personas encuestadas
acudiria a un gimnasio para mantenerse en forma, mientras que el otro 40%

restante asistiria por salud y solo un 10% asistiria para eliminar el estrés.

M Salud MW Mantenerse en Forma M Eliminar el estrés Otras

50%

Figura 7 Grafico de conocimiento por cuales motivos asistiria a un
gimnasio

¢ Con que frecuencia acudiria al gimnasio comunitario?
En el siguiente grafica vemos que un 80% de las personas acudirian
diariamente al gimnasio mientras que un 20% asistiria dos o0 més veces a la

semana

M Diariamente M Dos 0 mas veces ala semana Una vez ala semana

80%

20%
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Figura 8 Grafico e conocimiento con qué frecuencia acudiria a un
gimnasio

¢En qué horario asistiria al gimnasio comunitario?

Como podemos observar en la figura 9 el 70% de las mujeres les gustaria
asistir en el horario de la 5:00 p.m. porque en las tardes les queda un poco mas
de tiempo para ellas, mientras que el otro 20% prefiere en las noches y un 10%

prefiere en las mafianas.

B Mafiana: 8:00 a.m  H® Tarde: 5:00 p.m Noche: 8:00 p.m

70%

20%
10%

Figura 9 Grafico de conocimiento en que horario asistiria al gimnasio
comunitario

¢Cuanto gastaria en promedio mensual para mantenerse bien

fisicamente?

Este grafico nos muestra que un 20% de las personas estan dispuestas a
gastar unos 100 pesos mensuales para mantenerse en forma, mientras que un
60% esta dispuesta a pagar 200 pesos mensuales para verse y sentirse bien
ejercitandose, mientras que el otro 20% pagaria hasta 300 pesos por

mantenerse en forma.
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B De $100 mensuales W De $ 200 mensuales De $ 300 mensuales

60%

20%

Figura 10 Grafico de conocimiento cuanto gastaria en promedio mensual
para mantenerse bien fisicamente

20%

¢Porgue no asiste o dejaria de asistir al gimnasio?

El 80% de los encuestados manifiestan que dejarian de asistir o no asisten al
gimnasio-spa por falta de tiempo, y el 20% porque no le interesa. Estos
porcentajes nos indican que las mujeres de la comunidad se dedican mucho al

trabajo, de la casa y no se preocupan por mantenerse saludables.

M Falta de dinero M Falta de tiempo = No le interesa

80%

20%

Figura 11 Grafico de conocimiento por que no asiste o dejaria de asistir al
gimnasio




26
¢Ha escuchado o recibido publicidad de algun gimnasio?
El 40% de los encuestados si han escuchado o recibido publicidad de algun

gimnasio, mientras que el 60% nunca han recibido publicidad.

ESI ENO

60%

40%

Figura 12 Grafico si ha escuchado o recibido publicidad de algun
gimnasio
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4.2.3 Conclusiones de la demanda especifica

De acuerdo con los resultados obtenidos existe una amplia disponibilidad por
parte de los habitantes del poblado Carlos A Madrazo, del Estado de Quintana

por utilizar los servicios del Gimnasio comunitario.

Con base en los resultados obtenidos, en caso de existir un Gimnasio en la
comunidad de Carlos A Madrazo que oferte sus servicios, existira un alto indice

del consumo.

Los diferentes precios que el mercado esta dispuesto a pagar por los servicios

ofertados son de $ 100 a 300 pesos mensuales

Existe una alta aceptacion por parte de las mujeres de esta comunidad por

tener un lugar donde puedan hacer ejercicios para mejorar su salud.

4.4 Andlisis de la oferta

En la comunidad de Carlos A Madrazo existen dos lugares donde imparten
clases de zumba pero las instalaciones no son aptas para impartirlas les falta
equipamiento y muchos aparatos todo esto es a falta de capital. Su mayor
competencia son los gimnasios que se encuentran ubicados en las diferentes

partes de la ciudad de Chetumal (cuadro 2)
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Cuadro 2. Principales empresas dedicadas al servicio de gimnasios en la
ciudad de Chetumal, Q Roo

Empresa Direccioén Localidad

Royal Gym AV. José Maria Morelos Chetumal
Géminis Gym Calle: Juan José Siordia Chetumal
Gimnasio Chetumal Calle: Lazaro Cardenas Chetumal
Golden Gym Col: Magisterial Chetumal
The Row Sucursal 1 Av. Chetumal

Venustiano Carranza

entre Roma

Sucursal 2 Chetumal con

Maxuxac
Chi’cs Calle: Primero de julio Carlos A. Madrazo

Es importante para este proyecto realizar un balance entre la oferta y la

4.5 Balance de la Oferta y Demanda

demanda esto es posible realizarlo a través de un analisis sobre el crecimiento

poblacional del Municipio de Othéon P. Blanco, de los cuales se infiere que

existe demanda por mas empresas que den servicio de gimnasios, se observa

el crecimiento poblacional del Municipio de Othén P. Blanco

Donde se puede observar un crecimiento paulatino
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227400
208164 217570
189684
172563
1990 1995 2000 2005 2010
1990 1995 2000 2005 2010

Figura 13 Grafico comparativo acerca del numero de habitantes existentes
en el periodo 1990-2000, asi como en el afio 2010 en el municipio de Othén
P. Blanco

En conclusién, la demanda de un Gimnasio comunitario es mayor que la oferta,
debido al crecimiento poblacional, a que lo servicios de gimnasio que se ofertan
en el poblado de y Calos A. Madrazo, no son los adecuados en calidad y
diversidad de servicios, por lo que la poblacién esta dispuesta a consumir este
tipo de servicios debido a que se quiere sentir y ver bien a través de una

actividad fisica que beneficia su salud.

4.6 Analisis de Precios

El precio es la expresion de valor que tiene u producto o servicio en términos
monetarios, que el comprador debe pagar el goce y uso del servicio. El precio
de un servicio se puede establecer por debajo o por encima de la competencia

o ser igual.
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El precio de un servicio se determina a través del costo de las materias primas,
las remuneraciones para el personal ocupando, los costos y gastos indirectos y
el margen de utilidad. Obteniendo el precio, y al final se evalGa respecto de los
precios de la competencia y la situacion de oportunidad (oferta-.demanda).
La comercializacion es la actividad que permite al a empresa hacer llegar un
bien o servicio al consumidor final con los beneficios de tiempo y lugar. Ya que
es la parte fundamental para el funcionamiento de esta. Se puede estar
produciendo el mejor producto o servicio y al mejor precio. Pero si no cuenta
con los medios para que lleguen al cliente en forma eficiente, esa empresa
puede fracasar.
Analizando los precios que manejan las diferentes empresas dedicadas a este
mismo giro comercial, se puede observar que el precio mas bajo que existe en
el mercado es de $ 250.00 pesos mensuales y el mas elevado es de $800.00
pesos Unicamente por mencionar algunos, dando un margen para poder estar

en competencia.

4.7 Canales de la Comercializacion

Es muy importante promocionar los servicios del gimnasio comunitario con el fin
de proporcionar a los clientes las descripciones como el precio, el buen servicio,
ambiente agradable con la finalidad de que ellos adquieran el servicio que se
les brindara. De esta forma se debe tomar en cuenta que las estrategias de
promocién de los servicios del gimnasio, sean de forma directa, para evitar un

mal aprovechamiento del potencial del mercado.
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Obijetivo: Disefiar un canal alternativo para la distribucion de la informacién
acerca del gimnasio y sus servicios.
Estrategia:
Contratar un agente de ventas con conocimientos en el area de marketing y que
conozca de los diferentes servicios de un gimnasio para que informe sus
beneficios, precios, alternativas de realizar alguna actividad fisica y sobre todo
de cémo va a aportar el hacer ejercicio a su salud llegando de esta manera a
mas personas en la comunidad y también se utilizara la técnica para obtener
una fuente de mercado que consiste en pedir tres referencias de amigos o

familiares que pudieran estar interesadas en ingresar al gimnasio.

Figura 14 . Diagrama de flujo de los canales de comercializacion

Promocioén

La promocion es una ventaja temporal de la empresa sobre la competencia que
a través de comunicar las cualidades de sus servicios a los usuarios actuales y

potenciales, los estimula a ser uso de sus instalaciones.
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Determinar los objetivos promocionales.

» Crear conciencia, es decir asegurarse de que el gimnasio comunitario

sea reconocido por la comunidad de Carlos A. Madrazo

» Crear entendimiento y comprension al dar informacion, es decir

suministrard un mensaje claro acerca de las promociones, paquetes y

beneficios del gimnasio.

» Entregar algun tipo de incentivo a los usuarios del gimnasio.

» Posicionar el gimnasio mediante una ventaja diferencial.

» Debido a que el gimnasio comunitario no cuenta con un posicionamiento

se establece la necesidad de fomentar una imagen y percepciéon en los

Clientes a la vez se procede a desarrollar en este negocio.

Luego se buscara brindar una imagen para el Gimnasio Comunitario

IMAGEN

¢, Cémo se lograra?

Excelente calidad

Un local adecuado donde se note la
preocupacion de tener unas instalaciones en buen
estado, acorde a lo que el usuario requiere para
su entrenamiento diario sintiéndose que es

importante.

Buen servicio

Atencioén eficiente, profesional a los usuarios del
Gimnasio comunitario con el compromiso seguro

de obtener lo que deseen y se sientan satisfechos.

Cuadro 3 Objetivos promocionales
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4.8 Normatividad del Proyecto

Se constituyen las presentes normas, que deberan ser cumplidas por los
beneficiarios de los espacios asignados en el “Gimnasio Comunitario para
mujeres- para armonizar y organizar las actividades que se desarrollen en el
citado inmueble, y clarificar los derechos y responsabilidades de cada
cesionario en relacion con los derechos y responsabilidades de la Camara y de

los demas cesionarios.

Articulo 1. Descripcion del Gimnasio comunitario.

La descripcién del gimnasio comunitario se incluye en el anexo Il del pliego
regulador de la concesién otorgada por el ayuntamiento a favor de la camara
Articulo 2. Disposiciones generales

A.) El uso de los espacios, maquinas de acondicionamiento fisico y de las
partes de uso comun, del gimnasio, queda sujeto a lo dispuesto en los
reglamentos, y demas disposiciones municipales, asi como a las presentes
normas.

B.) Los cesionarios deberan respetar todas las sujeciones que puedan gravar el
inmueble, sean de origen contractual como legal, civil o administrativo.

C). Los cesionarios deberan permitir todas las sujeciones existentes que sean
exigidas o0 impuestas por los servicios y suministros publicos y especialmente
las que estén motivadas por razones de seguridad, salubridad, vigilancia y
orden publico. Asimismo deberan soportar las obras que se puedan derivar de

la adecuacion o remodelacion del Gimnasio comunitario o de sus instalaciones
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Articulo 3. Administracion y gestion del Gimnasio comunitario.
A). La Camara adoptara todas las decisiones que estime necesarias para la
buena marcha y funcionamiento del gimnasio, las cuales obligaran a todos los
cesionarios, previa notificacion de las mismas.
B). La camara podra designar un administrador, facultado para dirigir la
organizaciéon, administracion, policia y seguridad del Centro.
Articulo 4. Prohibiciones y limitaciones
A). Las siguientes actividades estan expresamente prohibidas para los
cesionarios u ocupantes del gimnasio comunitario:
a) Realizar en los espacios cedidos actividades consideradas molestas o
insalubres desde el punto de vista legal, sin disponer de las correspondientes
autorizaciones municipales y autonémicas para su puesta en marcha.
b) La préactica de cualquier profesion, comercio o actividad no previstos en los
acuerdos de cesion.
c) La distribucion de propaganda de cualquier tipo fuera de las superficies
cedidas. Con caréacter general, los cesionarios no deben perturbar en forma
alguna, el ambiente del centro mediante ruidos, vibraciones, olores,
temperaturas o cualquier otra causa que pueda afectar o producir molestias a
los restantes ocupantes.
d). Cada cesionario debera tramitar las autorizaciones administrativas
necesarias para el desarrollo de la actividad que proyecte ejercer en el espacio
gue se le asigne.
e). Cada cesionario, en el momento de formalizacién del oportuno documento

de cesion, entregara a La Camara una fianza por la cuantia especificada, como
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garantia del cumplimiento de las condiciones de la cesion. La fianza sera
devuelta o cancelada al finalizar la cesion y siempre que hayan cumplido las

obligaciones derivadas de la misma.

Articulo 5. Acceso de visitantes

La camara se reserva el derecho a denegar la admisién al Gimnasio de
cualquier persona cuya presencia pueda ser considerada perjudicial para la
seguridad, reputacion e intereses del mismo, de la propiedad o de los
ocupantes. Los cesionarios deberan colaborar en esta accion cuando sean

requeridos para ello.

Articulo 6. Horario de la apertura del Gimnasio

El Gimnasio permanecera abierto durante los doce meses del afio, en dias
laborales, en el siguiente horario:

De lunes a viernes:

* De 8,00 am hasta 9:00 pm.

Sabados

* Por las mafanas: de 8:00 a 14,00 horas.

Los usuarios y ocupantes del Gimnasio desarrollaran su actividad en el mismo
dentro del horario establecido.

El personal asignado por la camara al Gimnasio sera el responsable de la

apertura y cierre de las instalaciones.
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Fuera del horario de apertura establecido estara prohibido el acceso a toda
persona, sea 0 no usuario del gimnasio, salvo autorizacion expresa Yy

excepcional de la camara

Articulo 7. Roétulos
No estara permitida la colocacion en la fachada del Gimnasio, sus muros
exteriores 0 en las zonas comunes, de rotulos distintos a los aprobados por la

camara previa conformidad del ayuntamiento.

Articulo 8. Mantenimiento y limpieza

A) Los cesionarios y ocupantes deberan mantener en todo momento sus
espacios asignados en buenas condiciones, para su buen funcionamiento y
presentacion.

B) Los dafios o desperfectos que la actividad del cesionario cause en los
elementos estructurales del Gimnasio, en las instalaciones generales, en las
zonas de uso comun, o espacios cedidos, seran reparados por la propiedad a
costa del cesionario causante de los mismos.

C) Los espacios asignados y maquinas de acondicionamiento fisico se
mantendran siempre en perfecto estado de limpieza. Los términos vy
condiciones para la limpieza de los fijados por La camara deberan ser

respetados, con especial atencién a lo referente a la evacuacién de basuras.
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Articulo 9. Salubridad y seguridad contra incendios
A) Los cesionarios y ocupantes del gimnasio deberan observar y respetar las
normas y reglamentos de salubridad y seguridad vigentes en cada momento.
B) No podran introducirse al Gimnasio materiales que estén prohibidos por las
normas legales o administrativas, las disposiciones en materia de seguridad y/o
las polizas de seguro del Gimnasio.
C) Las griferias, sanitarios e instalaciones y electricidad del Gimnasio deberan
ser mantenidos en buen estado de funcionamiento, procurando la camara su
rapida reparacion con objeto de evitar cualquier dafio a los clientes y
trabajadores del .Gimnasio.
D) Cada cesionario serad responsable del equipamiento necesario contra
incendios o de cualquier otro tipo segun condiciones de ventilacién salubridad y
uso, en atencion a la actividad desarrollada, debiendo velar, ademéas por su
adecuado mantenimiento. Los equipos comunes y pertenecientes a las
instalaciones de uso exclusivo por cada cesionario preexistentes (sistemas anti-
incendios, cuadros eléctricos, etc.), deberdn mantenerse accesibles en todo

momento.

Articulo 10. Seguridad y vigilancia

A) La camara contratara la existencia de un equipo de seguridad y vigilancia del
centro, a través de una central de alarmas.

B) Los cesionarios deberan cumplir estrictamente y hacer cumplir todas las

normas en materia de seguridad.
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Articulo 11. Seguros
A) La camara contratara el seguro correspondiente para la cobertura de dafios
ocasionados en el Gimnasio.
B) En el caso de los espacios cedidos, los cesionarios estaran obligados a
contratar un seguro que cubra la responsabilidad civil y los riesgos derivados de

su actividad y que dé cobertura al contenido existente en dichas instalaciones.

V ESTUDIO TECNICO

El objetivo del estudio técnico es determinar la funcion de produccion optima
para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccién y comercializacion del servicio. Por tal motivo, para la realizacion del
proyecto es necesario verificar la posibilidad técnica para llevar a cabo la
produccién y comercializacion del gimnasio comunitario, asi como también se
tiene que analizar y determinar el tamafio, la localizacién, los equipos, las
instalaciones y la organizacion optima requerida para realizar dicho proyecto.
Por tal motivo el estudio técnico ofrece un panorama amplio del lugar, el

volumen, el tiempo.

5.1 Macrolocalizacion

La localidad de Carlos A Madrazo es una comunidad del estado de Quintana

Roo0, se ubica en el municipio Othén P Blanco coordenadas geograficas latitud
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18.502222 y longitud -88.522500 a una mediana altura de 40 metros sobre el

nivel del mar (msnm).

5.1.2. Poblacion de Carlos A. Madrazo

En Carlos A. Madrazo viven 1769 personas de las cuales 894 son masculinos y
875 femeninos. Hay 1078 ciudadanos que son mayores de 18 afios, 113
personas de ellos tienen 60 afios 0 mas de edad. Los habitantes de Carlos A.
Madrazo visitan un promedio de 4 afios la escuela y 218 personas mayores de
15 afios tienen educacion post basica. Entre las personas de 15 afios o mas de

edad se encuentran unos 113 analfabetas.

Figura 15 Mapa de localizacién de Carlos A Madrazo.



40

5.2 Microlocalizacién

El gimnasio se encontrara ubicado en la calle Alvaro Obregén entre Adolfo Ruiz
Cortines.

A\ Y/

Figura 16 Croquis de la ubicacion del Gimnasio comunitario en la
comunidad de Carlos A Madrazo

5.3. Descripcién del Medio

5.3.1 Clima

El clima de la totalidad del territorio del municipio de Othén P. Blanco se
clasifica como Calido subhumedo con lluvias en verano,7 y las temperaturas
promedio anuales se registran en tres grandes bandas, la primera de ellas que
incluye toda su costa, la rivera del Rio Hondo y el extremo nororiental del
municipio registra temperaturas superiores a 26 °C, mientras que una amplia
banda central del territorio municipal registra temperaturas inferiores a este

nivel.8 La precipitacion promedio anual en el territorio de Othén P. Blanco se
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encuentra definida en varias zonas, la mayor precipitacion se da en la zona
costa del Mar Caribe, donde el promedio es superior a los 1,500 mm, una
siguiente franja de territorio localizada al oeste de la zona anterior y al este de la
Bahia de Chetumal tiene un promedio entre 1,300 y 1,500 mm al afio, una
tercera seccion formada por territorios del sur, el interior y la zona costera de la
Bahia de Chetumal tiene una precipitacion de 1,200 a 1,300 mm, otras tres
diferentes zonas formadas por el centro del territorio, su extremo sur y su su
extremo noroeste tienen un promedio entre 1,100 y 1,200 mm y finalmente un
pequefio sector de la zona central de la franja anterior, junto a la Laguna de

Bacalar, registra un promedio entre 1,000 y 1,200 mm.9

5.4 Tamafo del Proyecto

El gimnasio comunitario ofrecera para sus clientes el Acondicionamiento Fisico:
El acondicionamiento Fisico es el campo de la actividad fisica que promueve el
desarrollo corporal y el bienestar de cada persona. Busca mejorar la suma de
los patrones motores mas las cualidades fisicas lo que lleva a planificar el
entrenamiento cuyo objetivo final es mejorar en forma individual los diferentes

pardmetros de cada cliente del gimnasio.

Personal Training: Es el sistema de entrenamiento supervisado por un profesor
certificado para esa actividad. Este profesor, es la persona que motiva,
incentiva y ensefia el entrenamiento que corresponde a cada cliente para

obtener los resultados deseados en un menor tiempo.
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Aerodbica: La aerdbica es un tipo de ejercicio fisico eficaz que se realiza al ritmo
de la musica, generalmente musica disco. Ademas de aumentar la energia, se
entrena la fuerza, la flexibilidad, la coordinacion, y el tacto. La aerdbica es muy
popular entre las mujeres. El ritmo de las sesiones de aerbbica varia en funcion
de la edad del publico que lo practica. Las canciones utilizadas en cada sesion
marcan la intensidad en cada momento de la clase. La aerdbica son una forma
de ejercicio aerobico, pero no el Unico ya que existen otras modalidades de este
deporte como la practicada en el medio acuatico aqua-aerdbico la combinacién
de ejercicios aerdbicos con tonificacion de los musculos, también llamado Full
Training.
Bailoterapia: Esta entretenida clase combina pasos simples de baile y
aprendizaje de los mismos a través de pequefias coreografias de salsa,
merengue, mambo, rock and roll y ritmos de moda, con ejercicios ligeros para

mejorar el balance, fuerza, coordinacién y flexibilidad de los participantes.
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5.5 Proveedores de materia prima

Cuadro 4 Los principales proveedores que abasteceran de materia prima

al gimnasio
Proveedores Ubicacion Insumo/Equipo
Sport finess Anatoli franco 123 col. Equipos
Polanco Miguel Hidalgo
Distrito Federal
Gima portas Guadalajara; Jalisco Equipos
EHD Equipo Deportivo Alvaro obregon 3 col. Equipos

Esperanza Iztapalapa,

Distrito Federal, México

5.6 Proceso de Servicio

5.6.1 Descripcién de las Etapas de servicio

A continuacioén, se presenta una explicaciéon del proceso productivo

Registro: El cliente al llegar a las instalaciones (10 minutos antes de iniciar la

clase) debe presentar su gafete o credencial que le hace acreedor a tomar las

clases en ese horario y en esa fecha. El encargado de la recepcién recoge su

credencial y le proporciona una ficha para recogerla al final de la clase; asi
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mismo le presta un candado para que guarde su maleta en un locker si asi los

requiere el cliente.

Cambio de ropa: En el vestidor, el cliente puede ponerse la ropa adecuada
para trabajar comodamente (pants, shorts, leo, mayones, bandas para el cuello
o mufiequeras, ropa de algodoén o licras y tenis); la licra por tener una mayor
elasticidad hace que el muasculo tenga una mayor compresion; el algodon
absorbe en cierta medida los olores y guarda la temperatura para evitar
enfriamientos, y los tenis son indispensables para practicar aerobics ya que
evita sufrir lesiones en tobillos, rodillas y cintura. Esto es opcional porque

algunos clientes ya vienen con su cambio de ropa puesta.

Materiales: De acuerdo al calendario previo de rutinas asignadas por el
instructor, se escogen los materiales a utilizar en el dia que pueden ser pelotas
de gel, mancuernillas, ligas, ula-ula o bastones, mismos que se pueden

combinar de acuerdo a las rutinas.

Calentamiento: El cliente inicia el calentamiento trotando alrededor del salén
de clases moviendo brazos y cuello de manera circular para evitar posibles

calambres a lo largo de la clase.

Distribucion: Los clientes se deben distribuir de acuerdo al espacio del salon:
De acuerdo al nimero de personas que van a tomar la clase se colocan con un
espacio aproximado de 2m? por persona para poder trabajar con comodidad y
con vista hacia el instructor que supervisa los movimientos de los usuarios

mediante espejos colocados alrededor o en ciertas partes del salén.
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Musica: El instructor (a) se encarga de seleccionar la musica para lograr una
mayor motivacion de las personas por la clase. El ritmo mas usado es musica
moderna en inglés muy activa con una duraciéon de aproximadamente 40
minutos para tener una rutina efectiva sin interrupciones. Al finalizar las rutinas
mas pesadas de alto impacto, el instructor (a) pone musica mas suave para

relajar los musculos o para los ejercicios de abdomen y cintura.

Rutina: El instructor (a) inicia la clase con la rutina de diario, que generalmente
inicia con el uso del banco (subir y bajar con ritmos y estilos diferentes durante
30 6 40 minutos efectivos) y se pueden combinar con el uso de materiales;

estas combinaciones para finalizar o alternar las clases pueden ser:

1. Hacer rutinas con banco combinando el uso de mancuernillas para fortalecer

los musculos del brazo.

2. Iniciar (o terminar) la rutina con el uso de pelotas de gel que se colocan en
las piernas (recostada previamente la persona) para ejercitar los musculos de

las piernas y el abdomen, para luego trabajar en el banco.

3. Iniciar con el uso del baston para hacer cintura y combinarlo con la practica
de sentadillas. Iniciar con ejercicios de elasticidad para pasar a las rutinas del

banco.

4. Ejercitar los musculos de las piernas y los brazos mediante el uso de ligas y

luego trabajar en las rutinas del banco.

5. Realizar pasos de coreografia para practicar la coordinacién en los ejercicios.
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Estas técnicas se combinan segun las necesidades del cliente, ya sea para
fortalecer los musculos o para quemar la grasa de ciertas partes como el

abdomen, las piernas, glateos y los brazos.

Relajamiento: Acabadas las rutinas de alto impacto, se termina la clase con la
practica de sentadillas, abdominales y un poco de elasticidad para bajar el ritmo
cardiaco. Se regula la respiracién (inhalar, exhalar) y se hace uso de una

musica mas tenue.

Fin de la clase: Con un aplauso se termina la clase y se colocan los materiales
en su lugar si fueron tomados de las instalaciones. En el gimnasio existiran
lockers o un estante adecuado donde se colocaran estos para evitar su pérdida

0 Ssu maltrato.

Vestidores: Una vez finalizada la clase, el usuario pasa a los vestidores para
cambiarse, presentando al encargado de los vestidores la ficha correspondiente

para evitar robos y posteriormente abandonar las instalaciones.

Recepcién y Salida: El usuario recoge la credencial entregando la ficha y el

candado que le dieron al registrarse y se retira de las instalaciones.
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Flujo del proceso de produccion:

Figura 17 flujos del proceso de produccién
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VI ASPECTOS ORGANIZATIVOS

La estructura organizacional de una empresa es la organizacién de cargos y
responsabilidades que deben cumplir los miembros de una organizacion; es un
sistema de roles que han de desarrollar los miembros de una entidad para
trabajar en equipo, de forma Optima y alcanzar las metas propuestas en el plan

estratégico y plan de empresa.

6.1 Datos de la empresa

En el poblado de Carlos A Madrazo, municipio de Chetumal, Quintana Roo, se
inicia un proyecto para la construccion de un Gimnasio Comunitario para

mujeres con domicilio: Alvaro Obregon entre Adolfo Luis Cortines sin nimero.

6.2 Figura legal

Esta empresa se organiza y constituye como grupo social para brindar servicio
a la comunidad principalmente a las mujeres de este sector.

Para evitar malos entendidos posteriores, todo lo que se ha acordado debe
ponerse por escrito, de preferencia con ayuda de un abogado. La importancia
de un acuerdo de la sociedad por escrito debe tenerse muy presente. Sin dicho
documento, la corte puede resolver cualquier disputa que se presente, pero el
resultado puede ser no favorable. Alguna informacién que debe estar en el

acuerdo de la sociedad es:
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e Responsabilidades y autoridad de cada socio
« Alcance de las obligaciones de cada socio
o Cantidad de capital que cada socio invierte en la empresa
e COmo se repartiran las utilidades y las pérdidas
o COmo se resolveran las disputas entre los socios
e Arreglos para el retiro o admision de socios

o COmo se distribuiran los activos en caso de que la empresa se liquide.

Para el normal funcionamiento del negocio hay que realizar las pertinentes

gestiones en las siguientes instituciones como lo son:

Tramite federal

- Inscripcién al Registro Federal de Contribuyentes..

Tramite estatal

- Registro Estatal de Causantes (REC). En cada entidad federativa hay un

Mddulo de Asistencia al Contribuyente para orientarlo al respecto.

Tramite municipal

- Solicitud de Licencias de Uso de Suelo, Edificaciéon y Construccion ante el

municipio correspondiente.

- Aviso de Declaracién de Apertura o licencia de funcionamiento (segun el
caso): La Declaraciéon de Apertura no tiene vigencia. Mientras el establecimiento
no cambie de giro no es necesario renovar este documento, sin embargo,

cuando se va a cerrar se tiene que dar aviso de que se cierra o traspasa.
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- Inscripcion del Registro Empresarial ante el IMSS: La inscripcion debe hacerse

dentro de un plazo no mayor de cinco dias de iniciadas las actividades.

- Apertura de Establecimiento ante la Secretaria de Salud

- Inscripcion en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano SIEM ante la
Secretaria de Economia, con lo cual brindara la oportunidad de aumentar sus
ventas, acceder a informacion de proveedores y clientes potenciales, obtener
informacion sobre los programas de apoyo a empresas y conocer sobre las

licitaciones y programas del gobierno.

6.3 Organigrama de la Empresa

-

Figura 18 Estructura Organizativa del gimnasio comunitario de Carlos A.
Madrazo, Quintana Roo.
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6.3 Descripcion y analisis de puestos

6.3.1 Socios

6.3.1.1 Objetivo del puesto

Realizara las gestiones necesarias y las politicas en las diferentes areas del
gimnasio, tanto en las compras de los equipos para el funcionamiento del
mismo, asi como en la toma de decisiones en los asuntos que favorezcan a la

empresa.

6.3.1.2 Descripcién del puesto

e Mantener el correcto funcionamiento de las areas del gimnasio

e Realizar estrategias para llevar a cabo todas las metas propuestas del
gimnasio.

e Establecer y hacer cumplir las normas y politicas del gimnasio.

e Delegar los puestos y responsabilidades del personal que laboraran en

las diferentes areas del gimnasio.

6.3.1.3 Andlisis del puesto

e Tener conocimiento del manejo de un gimnasio( tratos con los clientes )

Conocer las normas de calidad que se requieren para poder
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6.3.2. Contador

6.3.2.1 Objetivo del puesto

Analizar la informacion contenida en los documentos contables generados del
proceso de contabilidad en el gimnasio, verificando su exactitud, a fin de

garantizar estados financieros confiables y oportunos.

6.3.2.2 Descripcién del puesto

e Mantener el correcto funcionamiento de su area de trabajo.

e Examinar y analizar la informacién que contienen los documento que le
sean asignados.

e Llevar el control de las cuentas por pagar.

e Llevar el control bancario de los ingresos del gimnasio.

e Realizar una pequefia nomina para el pago de los empleados.

6.3.2.3 Andlisis del puesto

e Tener conocimiento en el puesto.
e Ser responsable
e Buen desempefio bajo presion.

e Aptitud para la comunicacion con otras areas del trabajo.
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6.3.3 Instructores

6.3.3.1 Objetivo del puesto

El papel de un instructor tiene como objetivo analizar y corregir los movimientos
y dar explicaciones para permitir a cada persona una progresion técnica segura

y confiable para cada cliente.

6.3.3.2 Descripcion del puesto

e Seran quienes asesoren a los usuarios en sus rutinas de ejercicios y
lleven un control de cada uno de las personas a su cargo.
e Acudir puntualmente a impartir su rutina de ejercicios.

e Llevar a cabo las sesiones de ejercicios.

6.3.3.3 Analisis del puesto

e Conocimientos en rutina de gimnasia

e Actitud de servicio
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VII ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es el analisis de la capacidad de una empresa para ser

sustentable, viable y rentable en el tiempo.

El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacion de un proyecto
de inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento, una
organizaciéon en marcha, o bien una nueva inversion para una empresa, como
puede ser la creacidbn de una nueva area de negocios, la compra de otra

empresa o0 una inversion en una nueva planta de produccion.

7.1 Inversion Presente

Se considera el desembolso inicial requerido para iniciar un proyecto. Se
considera negativo dado que impligue una erogacién por parte del inversionista.

Generalmente, es inversion en capital de trabajo y activos fijos (Molina, 2004).

7.2 Presupuesto de inversion

Para poder llevar a cabo este proyecto se tiene una inversion total de
$323,382.00 del cual aportara el grupo social al proyecto $$125,260.00 lo que
resta representa un 56%, la otra parte sera por financiamiento por la cantidad

de $$98.122.00 que equivale al 44% de la inversion (Cuadro 5)
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TOTAL DE APORTACION § 12526000  56%
TOTAL DE FINANCIAMIENTO § 9812200 4%
TOTAL DE INVERSION § 22338200  100%

Cuadro 5 Porcentaje de participacion del proyecto para la instalacion del
gimnasio comunitario

7.2.1 Inversion en activos fijos diferidos y capital de trabajo

Los costos de inversion son bienes y servicios necesarios para la realizacion de

un proyecto (Canelos, 2000).

Dentro de los principales conceptos que comprenden la aportaciéon se
encuentran el terreno, bicicletas spinning, computadoras y equipo de sonido
todo ellas son herramientas para el desarrollo del gimnasio comunitario lo cual
da una cantidad $125,260.00 representando un 68 % de la inversion total del

proyecto (Cuadro 6).
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NNOIDE CMTON | FRECD cmomo 0N TALDE
APORTACIONES

Terreno m? 1250 $ 80.00 $ 100,000.00

Bicicleta spinning Unidad 3 $ 3,490.00 $ 10,470.00

Computadora Unidad 1 $ 4,000.00 $ 4,000.00

Equipo de sonido Unidad 1 $ 5,000.00 $ 5,000.00

Cholchonetas pza 10 $ 169.00 $ 1,690.00

Mancuernas pza 20 $ 17000 $ 3,400.00

Bandas elasticas pza 10 $ 40.00 $ 400.00

silla pza 1 $ 300.00 $ 300.00

Subtotal de aportacion $ 13,249.00 $ 125,260.00 $ - $
SUBTOTAL DE APORTACION $ 125,260.00 $ - $
TOTAL DE APORTACION $ 125,260.00

Cuadro 6 . Conceptos de inversiéon por aportacion por parte de los socios
del proyecto del Gimnasio Comunitario del poblado de Carlos A. Madrazo.

De igual forma el financiamiento comprende el monto de $ 98,122.00 necesario
para realizar el proyecto del Gimnasio comunitario en el poblado de Carlos A.

Madrazo. (Cuadro 7)
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FINANCIAMIENTO

Bicicleta spinning pza 4 349000 $ 13,960.00

Escaladoras pza 3 400000 $ 12,000.00

Caminadoras pza 2 3,999.00 $ 7,998.00

Aparato plespalda con apalancamiento pza 1 16,200.00 $ 16,200.00

gzg;act;p/pecho 0 pec dec balanceo bza 1 760000 § 7,600.00

Piso laminado obra 1 20,000.00 $ 20,000.00

Espejos pza 5 1,000.00 $ 5,000.00

Lastres pza 10 17000 $ 1,700.00

Steps de madera pza 10 35000 $ 3,500.00

Impresora pza 1 110000 $ 1,100.00

Refrigerador pza 1 329900 $ 3,299.00

Telefono pza 1 1,385.00 $ 1,385.00

Escritorio pza 1 395000 $ 3,950.00

Capital de trabajo 1 430.00 $ 430.00
Subtotal de financiamiento $ 97,692.00 $ 430.00
TOTAL DE FINANCIAMIENTO $ 98,122.00

Cuadro 7 Conceptos de inversién por financiamiento por parte de los
socios del proyecto del “Gimnasio comunitario del poblado de Carlos A.

Madrazo.
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7.2.2 Depreciacion de los activos fijos y diferidos

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida de valor de las maquinarias,
equipos, herramientas y vehiculos como consecuencia de la utilizacién de los

mismos (Castafieda, 1996).

Amortizacion. Es la disminucién gradual o extincion total de cualquier deuda

durante un periodo de tiempo establecido (Mason, 2002).

Valor de Rescate. El valor a que se toman los activos fijos tangibles cuando

estos son servibles o estan destruidos parcia o totalmente (Mason, 2002).

Vida Util de un Activo Fijo. Periodo en el que puede ser utilizado para producir o

vender otros activos o servicios (Caviedes, 2003).

Las depreciaciones y amortizaciones se lleva acabo aplicando un formato que
indica los activos, aplicando un porcentaje de depreciacion y amortizacion
tomando en cuenta el tiempo de vida util de cada activo durante la vida

econdmica del proyecto.

El costo de depreciacion anual de los activos fijos del proyecto es de $
15,521.15 por otra parte no existe amortizacion por lo tanto; obtenemos un total
de depreciaciones y amortizaciones por $ 15,521.15, con un valor residual de

$224,358.22 en un periodo de 4 afos.
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CONCEPTO VIDAUTLL ~ %DEP. ACTNOFNO  ANO1 ANO 2 A0 3 ANO4  VALORRESCATE
Terreno 20 0% $ 10000000 $ $ $ $ $ 100,000.00
bicicleta spinning 5 1% $ 1047000 § 182178 $ 182078 $ 182178 $ 182078 $ 3,182.88
Computadora 3 2% $ 400000 $ 116000 $ 116000 $ 16000 $ 116000 $ 4,00000
Equipo de sonido 3 2% $ 500000 § 145000 $ 145000 § 145000 $ 145000 $ (800.00)
Escaladoras 5 1% $ 400000 § 69600 $ 69600 $ 69600 $ 69600 $ 1,216.00
caminadoras 5 1% $ 39900 § 69583 $ 69583 § 69583 $ 69583 $ 1215.70
Apaualo plespalda con 5 % § 1620000 $ 281880 $ 281880 $ 281880 § 281880 $ 4,924.80
apalancamiento
Aparalo pipecho o pec 5 1% $ 760000 $§ 132240 $ 132240 $ 132240 $ 132240 $ 2,310.40
dec balanceo perfecto
piso laminado 5 1% $ 2000000 $§ 348000 $ 348000 $ 348000 $ 348000 $ 6,080.00
espejos 5 7% $ 100000 $§ 17400 $ 17400 $ 17400 § 17400 $ 30400
lastres 5 1% $ 17000 § 2958 $ 2058 $ 2958 $ 2058 $ 5168
esteps de madera 5 7% 3 35000 $ 6090 $ 6090 $ 60.90 $ 6090 $ 60.90
Colchonetas 5 1% $ 16000 § 2941 $ 2041 $ 2041 $ 2041 $ 2041
mancuernas 5 7% 3 17000 $ 2958 $ 2958 $ 2958 $ 2058 $ 29.58
Bandas elasticas 5 % $ 4000 $ 696 $ 696 $ 696 $ 696 $ 6.96
Impresora 5 7% $ 110000 $§ 19140 $ 19140 $ 19140 § 19140 $ 191.40
Refrigerador 5 1% $ 320900 § 57403 $ 57403 $ 57403 § 57403 $ 57403
Silla 5 1 $ 30000 § 5220 $ 5220 $§ 5220 § 5220 $ 52.20
Telefono 5 1% $ 138500 § 24099 $ 24099 $ 24099 § 24099 $ 240.99
Escritorio 5 1% $ 395000 § 68730 $ 68730 $ 68730 §  687.30 $ 687.30
TOTAL DE DEPRECIACIONES $ 155115 $ 1552115 § 1552015 $ 1552115 § 12435822
AMORTIZACION
TOTAL AMORTIZACIONES 0 0 0 0$

TOTAL DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

$ 1552115 $ 15521.15 $ 1552115 $ 1552115 §

124,358.22

Cuadro 8 Depreciacion y Amortizacion de los activos fijos y diferidos del
proyecto del Gimnasio comunitario en el poblado de Carlos A. Madrazo.
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7.3 ingreso por ventas

Se considera ingresos por venta, cuando consecuentemente se realizan la
venta de productos o servicios lo cual da como resultado el aumento de las

utilidades en efectivo (Guzman, 2006).

El nivel de ingresos del Gimnasio comunitario, dependera del nimero de socios
0 usuarios gque acudan a realizar actividad fisica en las diferentes rutinas de
ejercicios que se ofertaran y que contrataran los servicios mediante membrecia

mensual.

(ONCEPTO ENERO FEBRERO NARZO ABRIL MAYO JUNO JUO AGOSTO SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE  NOVIEBRE  DICIEMBRE

Vest Ves2 Ves3 Mes4 Ves5 Ves6 Ves7 Ves§ Ves§ Ves 10 Mes 11 Mes 12

INSCRIPCIONES~~$ L0000 § 100000 § 240000000 § 1500000 § 150000000 § 150000000 § 150000000 § 150000000 § 150000000 § 150000000 § 30000000 § 300000000

TOTALENSUAL ~ § L0000 § 1500000 § 24000000 § 10000 § 1500000 5 150000000 §  1S0000 § 100000 § L8000 § 1S00000 § 30000000 § 30000000

TOTALANUAL ¢ § 130000

Cuadro 9 Ingresos por venta

En el cuadro 9 muestra los ingresos del gimnasio comunitario determinados a

un afo teniendo un monto de $21,900.00 anuales.
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De igual manera se indica los ingresos anuales del Gimnasio comunitario por
los servicios durante un periodo de cuatro afios, como se puede apreciar los

ingresos no varian ya que los porcentajes Y los ciclos son eficientes (Cuadro 9).

INGRESOS ANUALES
AOS A0} 0?2 03 04
INGRESOS ANUALES ~~ § 1800000 § 1900000 § 1000000 § 21900000

Cuadro 10 ingresos anuales

7.4 Gastos y costos de operacion

Los costos de produccion (también llamados costos de operacion) son los
gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de procesamiento o un
equipo en funcionamiento. En una compafiia estandar, la diferencia entre el
ingreso (por ventas y otras entradas) y el costo de produccién indica el beneficio

bruto (Corcoran, 2008).

Los costos fijos son aquellos cuyo monto total no se modifica de acuerdo con la

actividad de produccién (Corcoran, 2008).

El costo variable es importante, puesto que se permite maximizar los recursos
de la empresa, puesto que esta solo requerira de los costos que estrictamente

requiera la produccién, segun su nivel (Corcoran, 2008).
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Como se puede apreciar en el cuadro 10, se determinan los costos fijos y

variables en un periodo de cuatro afios ascendiendo a un monto total anual por

$126,990.90

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
costos variables | $ 18,600.00 | $ 23,308.71 | $ 18,477.04 | $ 32,850.90
costos fijos $ 94,140.00 | $ 94,140.00 | $ 94,140.00 | $ 94,140.00
costos totales $ 112,740.00 | $ 117,448.71 | $ 112,617.04 | $ 126,990.90

Cuadro 11 Costos variables y fijos en un periodo de cuatro afios en el
proyecto del gimnasio comunitario en el poblado de Carlos A. Madrazo.

En el proyecto de inversion los costos fijos para el primer afio ascendieron a un
monto total de $ 94,140.00 y los costos variables por $18,600.00 haciendo un

importe total por la cantidad de $ 112,740.00 (Cuadro 11).

PRODUCTO BVERO FEBRERO MARZO ABRL HAYO JUNo Juio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVEMBRE DOEMBRE  TOTAL

ELECTRICDAD § 150000 § Sb 150m S Sb 10m S S8 1E0S - § 15008 - S 15000 § <5 9000
AGUA § 000 § 3000 § 3000 § 3000 § 30000 § 30000 § 000§ 000§ 000§ H0MS 00 S N0 S 35000
MATERMLDELWPEZA  § 50000 § 50000 § 50000 § 50000 § 50000 § 50000 § 000§ 500008 0008 50000 s 5000 s sooo § 600000

TOTALMEN.C.VARKBLES ~ § 230000 § 80000 § 230000 $ 80000 $ 230000 § 80000 § 20000 8000 § 23000 S B000 § 23000 § g § 1860000
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Cuadro 12 Resumen de costos fijos y variables a un afio en el proyecto del
gimnasio comunitario en el poblado de Carlos A. Madrazo

7.5 gastos de venta

Son los relacionados con la operacion y almacenamiento de los articulos para la
venta, la promocion de ventas o que se hacen para el fomento de éstas, tales
como comisiones de agentes y sus gastos de viajes, costos de los muestrarios
y exposiciones, gastos de propaganda, servicios de correo, teléfono y telégrafo
del area de ventas, etc. Para los estados financieros suelen separase cada uno
de los gastos y se registran en cuentas individuales, pero que son de igual
modo registros avalados con sus respectivos montos y certificados de los

mismos. (Alvarez, 2000).
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Dentro de los gastos de venta considerados en el proyecto del gimnasio
comunitario en el poblado de Carlos A. Madrazo se consideré Unicamente la
publicidad para dar a conocer el gimnasio comunitario”. Como se puede

apreciar en el cuadro 12 el monto anual es de $7,200.00

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

GASTOS DE VENTA $ 7,20000 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00

Cuadro 13 Gastos anuales de venta del proyecto gimnasio comunitario en
el poblado de Carlos A. Madrazo.

7.6 Gastos de administracion

En el cuadro 13 se denotan los gastos de administracion que se realizaran,
siendo de $ 1000 al mes, de los cuales $ 200 corresponden para material de
oficina, 300 para el pago del teléfono y $ 500 que corresponden al pago del

contador. Dando un total de $ 12,000 anual.

CONCEPTO Mot Alo2 o3 Aflod

GASTOSDEADMINISTRACION ~ § 1200000 § 1200000 § 1200000 § 1200000 §

Cuadro 14 . Gastos anuales de administracion el proyecto del gimnasio
comunitario en el poblado de Carlos A. Madrazo.
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7.7 Capital de trabajo

El capital de trabajo es el recurso econdmico destinado al funcionamiento inicial
y permanente del negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de
ingresos y egresos, e implica manejar de la mejor manera sus componentes de

manera que se pueda convertir en liquidez lo mas pronto posible, (Del Rio,

1997).

CONCETO BE B HAR ABR HAY JN J AGO ol o v 0e
TOTALINGRESOS ~ § 816000 § 02000 § 264000 § 254000 § 264000 § 284000 § 84000 § 400§ 4NN 5 BN S BN § 2400
TOTALCOSTOS—~ § 101560 § 6600 § 1000 S BEM0 S WAsM S 8EAI0 S 10150 S 86BN S WM S BRB00 S IMBM0 § BN
SALDO § (L%6a00) § 1900 § 16200 § U700 §  B2M S Um0 S 6205 U0 S 620§ Um0 s 120§ 1m0
SALDOACUMULADD  § (1%6:00) § (B0 §  BE500 5 BAON § A0S 600§ BYSM § NG00 §  ITGR00 §  13BE0N §  BLAN0 § L6960

Cuadro 15 Capital de Trabajo anual del proyecto del gimnasio
comunitario del poblado de Carlos A Madrazo



66

7.8 Estado de resultados

Se define como el estado financiero que muestra los ingresos y los egresos de
una empresa en un periodo determinado. Determina la utilidad o pérdida neta
asi como la identificacidon de sus componentes, muestra la confrontacion de
ingresos contra los costos y gastos de produccion. Sirve basicamente para
evaluar la rentabilidad del proyecto o de la empresa, estimar su potencial
crediticio, evaluar el desempefio de una empresa y repartir dividendos que

demuestren las ganancias o pérdidas.

En el cuadro 15 se indica en el estado de resultados la utilidad neta por
$52,938.75 en el primer afo, alcanzando una utilidad mayor en los ultimos

anos.



Concepto Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Ingresos Totales $ 219,000.00 $ 219,000.00 $ 219,000.00 $ 219,000.00
Costos y gastos totales $ 112,740.00 $ 117,448.71  $ 112,617.04 $ 126,990.90
Utilidad bruta $ 106,260.00 $ 101,551.29 $ 106,382.96 $ 92,009.10
Gastos de administracion $ 12,000.00 $ 12,000.00 $ 12,000.00 $ 12,000.00
Gastos de Venta $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00 $ 7,200.00
Utilidad de operacién $ 87,060.00 $ 82,351.29 $ 87,182.96 $ 72,809.10
Gastos financieros $ - $ - $ - $ -
Depreciaciones y amortizaciones $ 1552115 $ 15,521.15 $ 1552115 $ 15,521.15
Utilidad antes de impuestos $ 7153885 $ 66,830.15 $ 71,661.81 $ 57,287.95
ISR $ 11,446.22 $ 10,692.82 $ 11,465.89 $ 9,166.07
PTU (10%) $ 7,153.89 $ 6,683.01 $ 7,166.18 $ 5,728.80
Utilidad Neta $ 52,938.75 $ 49,454.31 $ 53,029.74 $ 42,393.08
Utilidad Repartible $ 52,938.75 $ 49,45431 $ 53,029.74 $ 42,393.08
Utilidad de Grupo $ 41,164.11 $ 497233 $ 12,472.64 $ 5,760.87
Pago intereses $ 1177464 $ 11,77464 $ 7,849.76 $ 3,924.88
Pago ainstitucion(capital) $ - $ 32,707.33 $ 32,707.33 $ 32,707.33
Pago acumulado $ 1177464 $ 4448197 $ 7718931 $ 109,896.64
Capital(deuda) $ 98,122.00 $ 6541467 $ 32,707.33 $ -
% de participacion d financiamient 44% 29% 15% 0%
Capital grupo aportacion $ 125,260.00 $ 157,967.33 $ 190,674.67 $ 223,382.00
% de part. Grupo $ 0.56 71% 85% 100%

100% 100% 100% 100%

$
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98,122.00

Cuadro 16 Estado de Resultados del proyecto del gimnasio comunitario
en el poblado de Carlos A. Madrazo.
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7.9 Punto de equilibrio

El Punto de Equilibrio (PE) se define como la cantidad de producto en la cual el
proyecto iguala sus ingresos totales a sus costos totales, niveles superiores a
esta produccion implica ganancias y niveles inferiores pérdidas, (Arciniega,

1998).

Como se puede apreciar en el presente proyecto de inversion el punto de
equilibrio varia de acuerdo a los costos variables dando como resultado en el
primer afio 94,140.00 con un indice de absorcion del 46.98% anual. Por otra

parte, los indices de absorcion para el segundo es de 48.11%, el tercero es de

46.95% .
N COSTOS COSTOS VENTAS PUNTO DE iNDICE DE
ANOS COSTOSFNOS VARIABLES TOTALES TOTALES EQUILIBRIO ($) ABSORCION (%) .
1 $94,140 $18,600 $112,740 $219,000 $102,878 46.98%
2 $94,140 $23,309 $117,449 $219,000 $105,353 48.11%
3 $94,140 $18,477 $117,449 $219,000 $102,814 46.95%

Cuadro 17 Punto de equilibrio del proyecto del gimnasio comunitario en el
poblado de Carlos A. Madrazo.
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7.10 Flujo neto de efectivo

Es aquel donde los ingresos por ventas se restan los costos totales, inversion
fija y diferida, capital de trabajo. A este flujo hay que sumarle en el Ultimo afio el

valor de rescate (VR) de los activos.

En el cuadro 17 se presenta el flujo neto de efectivo (FNE) en un periodo de
cuatro afios considerando el afio cero que es cuando se realiza las inversiones
en activos fijos por $ 124,358.22 y un capital de trabajo por $ 430.00 siendo un
total de inversion de $124,788.22 de manera que para el afio cero los flujos son
negativos, a partir del primer afio son positivos los flujos, debido a que los
ingresos por servicios son sustantivos. Para el afio cuatro presenta un flujo por
$ 188,431.25 debido a los ingresos y el valor rescate que se suman en el dltimo

ano del horizonte del proyecto, (cuadro 17).
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ANOS ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4
CONCEPTO
INVERSION
() FIJA $ 22295200 $ $ $
(-) CAPITAL DE TRABAJO $ 43000 $ $ $
(=) VALOR DE RESCATE
(+) INVERSION FIJA Y DIFERIDA $ $ $ 124,358.22
(+) CAPITAL DE TRABAJO $ $ $ 430.00
(=) INGRESOS
() VENTAS $ 21900000 $ 21900000 $  219,000.00 219,000.00
(+) OTROS $ $ $
() EGRESOS (COSTOS)
() DE PRODUCCION $ 11274000 $ 11744871 $ 11261704 126,990.90
() DE VENTAS $ 7,20000 $ 720000 $ 7,200.00 7,20000
(-) DE ADMINISTRACION $ 1200000 $ 1200000 $ 12,0000 12,000.00
() OTROS $ $ $
(- DEPRECIACION $ 1552115 $ 1552115 § 1552115 15,521.15
(=) FLUJOS ANTES DE IMPUESTOS
() IMPUESTOS $ 1144622 $ 106928 $ 1146589 9,166.07
(=) FLUJO DESPUES DE IMPUESTOS
(+) DEPRECIACION $ 1552115 $ 1552115 $ 1552115 15,521.15
(;)FLUJONETODEL PROYECTO  § (22338200) $ 7561378 § 7165847 §  75717.07 188,431.25

Cuadro 18 Flujo neto de efectivo
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VIII EVALUACION FINANCIERA

8.1 Valor actual neto (VAN)

Es la suma de flujos netos actualizados incluyendo la inversion inicial. El
proyecto de inversion segun este criterio se acepta cuando el valor presente

neto es positivo, dado que agrega capital a la empresa, (Molina, 2004).

Si el valor actual de las entradas de dinero es mayor que el valor de las salidas
de dinero de un proyecto dicho proyecto es rentable. Si el valor actual de las
entradas es menor que el valor actual de las salidas de dinero del proyecto no
es rentable. Por rentabilidad entendemos el cambio porcentual entre riqueza
inicial (cantidad de dinero disponible al empresario al inicio del proyecto) y la
riqueza final o cantidad de dinero disponible al empresario al término de la vida

econOmica del proyecto, (Arciniega, 1998).

Se define como ingreso neto lo que obtendra la empresa en valores
actualizados, el cual puede ser positivo o negativo. Del célculo de él VAN no se
obtiene un resultado en términos de tasa de interés, esta debe ser seleccionado
previamente (tasa de descuento). EI VAN de un proyecto se obtiene sumando
sus beneficios netos anuales a una tasa determinada. Bajo este indicador un

proyecto debe ser considerado variable.

Si el VAN es positiva o cuando menos igual a cero, esto indica que es favorable
y debe ser aceptado. Si su VAN es negativo esto indica que el proyecto no es

conveniente y debe ser rechazado.
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El cuadro 19 indica el VAN del proyecto el gimnasio comunitario por $74,901.38
Este indicador financiero indica que este VAN es positivo porque arroja
beneficios economico de $74,901.38 una vez pagada la inversion total del

proyecto. Por lo que existe factibilidad economico de este proyecto con relacion

al VAN.

AR FLUJONETODE  FACTORDE FLUJONETO
EFECTIVO ACTUALIZACION ~ ACUALIZADO

0 $  (22338200) 1.0000 $ 223,362.00

1 $ 15,613.78 0.8929 $ 67,512.31

2 $ 71,658.47 0.7972 $ 51,125.69

3 $ 15,117.07 0.7118 $ 53,893.91

4 $ 188,431.25 0.6355 $ 119,751.46

TASADE
, 0 $ 74,901.38
ACTUALIZACION b VAN

Cuadro 19 VAN del proyecto del gimnasio comunitario

8.2 Relaciéon beneficio/costo

Este indicador se define como la relacion entre los beneficios y costos de un
proyecto generalmente a valores actuales. La relacion entre beneficios y costos

autorizan el indicador de la ganancia obtenida por cada peso aplicado en el
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proyecto, superando una tasa de oportunidad propuesta. La relacion beneficio
costo de un proyecto de inversion esta dada por el cociente que hay entre el
valor actual neto, (VAN) y el valor actual neto de inversion. El criterio de

aceptacion o rechazo es el siguiente:

Si R- B/C es mayor o igual que uno. El proyecto debe aceptarse.

Si R —B/C es menor que uno el proyecto debe rechazarse.

La relacion beneficio costo del proyecto para la comercializacion del gimnasio
comunitario es de $1.87 valor superior a la unidad monetaria, por lo que cada
peso gastado se obtendra un beneficio econémico por $ 87 centavos por este
margen de beneficio este proyecto presenta una factibilidad econdémica vy

financiera, (Cuadro 19).
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A0S INGRESOS POR FACTOR DE INGRESOS ~ COSTOSYGASTOS  FACTOR DE COSTOS
VENTA ACTUALIZACION  ACTUALIZADOS TOTALES ACTUALIZACION  ACTUALIZADOS
0 $ . 1,000 $ -8 : 1,000 $
1 $ 21900000 0893 $ 19553571 § 11274000 0893 $ 10066071
2 $ 21900000 0.797 $ 17458546 $ 11744871 0.797 $ 93,629.39
3 $ 21900000 0712 $ 15587987 § 11261704 0712 $ 80,158.59
4 $ 21900000 0636 $ 13917846 $ 12699090 0636 $ 80,705.01
TOTAL $ 66517951 TOTAL § 35515370
RELACIONBIC § 66517951 = § 187
$ 35515370

Cuadro 20 Relacién beneficio costo de la propuesta de inversién para la el
Gimnasio comunitario en Carlos A Madrazo.

8.3 Tasa interna de Retorno

Es el método que proporciona una medida de la rentabilidad de la inversion en
un proyecto. La TIR de un proyecto equivale a la tasa de interés que dicho
proyecto le va dar a quien invirti6 en él. Dado que el criterio de seleccién a
través de este indicador, es aceptar todos los proyectos cuya TIR sea igual o

mayor que la tasa de interés aplicada, en este caso se acepta el proyecto.



75
En este caso la TIR es de 0.25% que supera a la tasa de actualizacion aplicada
gue es un 12% anual, por lo tanto el proyecto es factible de ser financiado

(cuadro 23).

CLUJONETODE FACTORAUNATASA  FLUJONETODE  FACTORAUNATASA  FLUJONETODE
ANOS CFECTIVO DE DESCUENTO EFECTIVO DE DESCUENTO EFECTIVO
MENOR ACTUALIZADO MAYOR ACTUALIZADO

0 $ (223382.00) 1,000 $ (223382.00) 10000 $ (223382.00)

(I 75,613.78 08929 $ 6751231 08015 $ 60,604.08

2 3 7165847 0.7972 $ 57125.69 06424 $ 46,033.00

3 3 75,717.07 0.7118 $ 53,893.91 05149 $ 38,984.90

43 188.431.25 06355 $ 119,751.46 04127 $ 7776003
VANL $ 74,901.38 VAN2 §

TR § 0.5

Cuadro 21 Tasa interna de retorno propuesta para el proyecto del
gimnasio comunitario.
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IX CONCLUSIONES

El gimnasio comunitario sera el Unico de la poblacion Carlos A. Madrazo,
mismo que contribuira a mejorar la calidad de las mujeres que demandan
este servicio. Lo anterior genera una oportunidad de poder tener acceso
a los programas gubernamentales y fuentes de financiamiento.

Dentro de las debilidades no se cuenta con infraestructura, equipo, no
existe capital de trabajo y no existe una constitucion legal del grupo. A
partir de lo anterior se establecen estrategias de poder considerar dentro
de los conceptos de inversion del proyecto la infraestructura, equipo para
implementar las sesiones de gimnasio, como activos fijos, asi como
diferidos lo que se refiere a la constitucién legal del grupo.

Existe factibilidad técnica en lo que se refiere a la localizacion y acceso
del gimnasio, asi como los servicios con que cuenta la comunidad. El
proceso de ingenieria del proyecto queda bien establecido desde el
registro, cambio de ropa, materiales, calentamiento, distribucién, musica,
rutina, y relajamiento por medio de instructores calificados.

De acuerdo con los resultados obtenidos existe una amplia disponibilidad
por parte de los habitantes del poblado Carlos A Madrazo, del Estado de

Quintana por utilizar los servicios del Gimnasio comunitario.

Con base en los resultados obtenidos, en caso de existir un Gimnasio en
la comunidad de Carlos A Madrazo que oferte sus servicios, existira un

alto indice del consumo.
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Los diferentes precios que el mercado esta dispuesto a pagar por los
servicios ofertados son de $ 100 a 300 pesos mensuales
Existe una alta aceptacion por parte de las mujeres de esta comunidad
por tener un lugar donde puedan hacer ejercicios para mejorar su salud.
El estudio de econOmico indica atreves de un estado de resultados
preforma que es un balance de pérdidas y ganancias, presenta una
utilidad neta del afio 1 de $ 52,938.75 a si mismo una utilidad neta de
42,393.08 en el afio 4. Este proyecto de inversion de gimnasio presenta
un horizonte de 4 afios a partir de los cuales se amortiza y liquida la
deuda por financiamiento de $ 98,122.00.
Los flujos netos de efectivo del proyecto durante los 4 afios del horizonte
que presenta, son positivos durante 4 afios que presenta el proyecto de
manera que para el afio 4 son por 188,431.25.
La evaluacioén financiera indica que el valor actual neto es de 74,901.00
que son los beneficios econémicos después de 4 afios de operacién del
proyecto, una TIR del 24.77% que duplica la tasa de actualizacion que se
maneja que es del 12% de igual manera la relacién Beneficio-Costo es
de 1.87 pesos lo que indica beneficio de 87 centavos por cada peso

gastado



78

X RECOMENDACIONES

Este tipo de servicio se esta abriendo hueco poco a poco en el mercado,
aunque para alcanzar cuotas relevantes, hay que tomar estrategias de las

cuales mencionamos algunas de ellas:

e Mejora de las condiciones de los servicios en los diferentes eslabones de
la cadena.

e Mejora del conocimiento de este tipo de servicios por parte del
consumidor.

e Acciones coordinadas entre la secretaria de salud y las Comunidades
Auténomas que incluyan una mejora y armonizacion de la normativa y un
impulso y apoyo a la comercializacion de los servicios que brindara el

Gimnasio Comunitario
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XI ANEXOS

ANEXO 1.

Instituto Tecnoldgico de la Zona Maya

Objetivo: Realizar un estudio de la demanda de los servicios que oferta un
gimnasio comunitario y determinar la factibilidad para la creacion de una
empresa que brinde dichos servicios

Instrucciones:

e Lea detenidamente cada pregunta antes de contestarla.

e Marque con una X en los paréntesis, segun corresponda su

respuesta.

e Sisurespuestatiene varias alternativas selecciones maximo dos.
Gimnasio: Es un lugar que permite realizar deporte y ejercicio en un
recinto cerrado.

Cuestionario:
1. ¢Considera usted que realizar alguna actividad fisica mejoraria su
salud?
Si() No()
2 ¢Ha utilizado alguna vez los servicios de un gimnasio?
SI() NO()
2.1 ¢Si su respuesta anterior fue Sl, cuales de los siguientes servicios que
brinda un gimnasio ha utilizado?

Aerdbicos () Pesas () Maquinas de acondicionamiento fisico
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2.2 ¢Si su respuesta a la pregunta 2 fue Sl, escoja lo que mas le atrae del
gimnasio?
Buen servicio () Variedad en servicios () Ambiente agradable () Precios

comodos () Ubicacion () () Profesionalismo del personal

3 ¢Conoce si en Carlos A madrazo existe un gimnasio comunitario que
brinde estos servicios?
SI() NO ()
4 ¢Le gustaria asistir a un gimnasio?
SI() NO()
4.1 Si su respuesta a la pregunta 4 fue SlI, responda:
4.1.1 ¢Por cuales de los siguientes motivos acudiria al gimnasio
comunitario? Salud () Mantenerse enforma () Eliminar el stress ()
Otras () Cudles? ..o,
4.1.2 ¢Con qué frecuencia acudiria al gimnasio comunitario?
Diariamente () Unavez ala semana () Dos o mas veces alasemana ()
4.1.3 ¢En qué horario asistiria al gimnasio comunitario?
Escriba la hora. Mafiana () Tarde () Noche ()
4.1.4 ;Cuéanto gastaria en promedio mensualmente para mantenerse bien
fisicamente?
De$0a$20 ()De$21a$50 ()De $51 a$100 () De $101 en adelante ()
4.1.4 ¢Por qué no asiste o dejaria de asistir aun gimnasio?
Falta de dinero () Falta de tiempo () No le interesa ()
5. ¢Haescuchado o recibido publicidad de algin gimnasio?

St () NO()



5.1 Si su respuesta anterior es Sl, escoja la forma de publicidad:

Prensa () Radio( ) TV ( ) Hojasvolantes ( )

Gracias por su colaboracion
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