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RESUMEN

Autor: Minrley Franco Betancourt y Paloma Galvan Novelo
Titulo: “Club de alto rendimiento de ejercitacion fisica”
Institucion: Universidad de Quintana Roo

Grado: Licenciatura en Sistemas Comerciales

Ano: 2010

En el presente trabajo se describe |la forma de llevar a cabo un plan de negocios,
en este caso especificamente un club de alto rendimiento de ejercitacion fisica,
el cual se diferencia de los demas gimnasios por brindar el servicio de
nutriologia, enfocandose no solo en el bienestar fisico si no también en el
bienestar que compete a la salud, esta monografia incluye la metodologia a
seguir es decir primero se hace referencia a la teoria y posteriormente el modo
aplicativo, indicando la manera que se llevaria a cabo en la vida real
empresarial, todo esto gracias a la informacion obtenida de los diferentes

autores de libros.
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I. JUSTIFICACION

Este plan de negocios denominado “Club de alto rendimiento de ejercitacion fisica”
va dirigido a la sociedad de Chetumal, que tiene como objeto ayudar a las
personas a tener una vida saludable, a través de diversos ejercicios
proporcionandoles en una sola instalacién, varias disciplinas, las cuales seran

dirigidas de una manera acertada.

El club de alto rendimiento pretende combatir, enfermedades cardiovasculares,
diabetes, problemas articulares, consecuencias psicologicas y la de mayor
importancia para este estudio es la obesidad y el sobrepeso, ya que México ocupa el
segundo lugar a nivel mundial con estos problemas de salud publica, de acuerdo a

informacion de la secretaria de salud.

Por otro lado en el estado de Quintana Roo hay 13,531 personas con problemas
de obesidad y sobrepeso, segun datos obtenidos del INEGI 2005, ademas la
obesidad es un problema que va en aumento, debido a un mal esquema de

nutricidn, dietas incorrectas, patrones genéticos y en especial por falta de actividad.

Con este estudio se abarcan tres aspectos fundamentales. El primero se refiere a
la salud, ya que el contar con una vida saludable es de vital importancia para poder
llevar a cabo diferentes actividades sin ningun tipo de complejidad y que mejor que
realizando ejercicio, ademas de complementarlo con una alimentacion saludable, el
segundo aspecto es el social, el cual tiene como finalidad motivar a la gente, a
cambiar su estilo de vida de sedentarismo , ademas con este aspecto se crearian
grupos de amigos |o que ocasionaria un ambiente agradable, y el ultimo aspecto es
el psicologico, el cual radica en la importancia de que las personas accedan al
cambio y con ello dara como resultado que las personas se vean y se sientan bien
con su cuerpo, de esta manera el nivel de autoestima se eleva y por lo tanto las

personas se sentiran bien en la sociedad.

Chetumal merece proyectos ambiciosos, de calidad y de alto nivel competitivo por
ello se pretende contribuir al desarrollo del estado creando un centro de

esparcimiento para promover la cultura de ejercitarse.
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Ademas se realizara un estricto analisis de la formacion organizacional y
métodos de trabajo, lo cual nos llevara a la planeacion y disefio de nuestro plan

de negocios, aplicando los conocimientos adquiridos.

ILOBJETIVO GENERAL

Evaluar y formular la rentabilidad de un proyecto de inversion, el cual consiste, en
la instalacién de un club de alto rendimiento para ejercitarse, en la Ciudad de

Chetumal Quintana Roo.

lILOBJETIVOS ESPECIFICOS

-_—

. Determinar si existe demanda potencial insatisfecha de este servicio.

2. Elaborar un estudio econdmico financiero que nos permita

determinar la viabilidad del proyecto.

3. Determinar la factibilidad técnica del proyecto

4. Conocer el riesgo que se corre y la posibilidad de éxito.

5. Demostrar que es econdmicamente rentable llevar a cabo el

proyecto.
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IV.BREVE DESCRIPCION DEL CONTENIDO DE LA MONOGRAFIA

Nuestro proyecto a desarrollar esta denominado con el titulo de: “Club de alto
rendimiento de ejercitacion fisica” Este Club ofrecera las siguientes disciplinas
como son: aerobics, pilates spinning, area de pesas y clases de baile reductivo, al
mismo tiempo se buscara tonificar el cuerpo con rutinas intermedias que se
realizaran mediante accesorios tales como pelotas, mancuernas, ligas, polainas,
etc. Se contara con un nutridlogo que se encargara de llevar un registro de los
usuarios esto con el propésito de conocer la forma en que evolucionan cada uno
de los usuarios, ademas les proveera de informacion nutricional, para que los

usuarios a su vez sigan un plan nutricional.

Este proyecto consta de tres capitulos que estan distribuidos de la siguiente
manera:

En el primero se encuentra la base fundamental para poder desarrollar un plan de
negocios es decir el marco de referencia, en donde se presentaran definiciones por
varios autores de un plan de negocio, asi como pasos a seguir de como debe de
estar integrado un plan de negocios, esta informacién a su vez nos orientara en la
forma de como recopilar datos que nos lleven a la planeacion y disefio de nuestro

plan de negocios.

El segundo capitulo se presentara la descripcion del servicio que se ofrecera a la
sociedad especificamente en la ciudad de Chetumal, la mision, visién, objetivos
que se persiguen, analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
ademas se dara a conocer como estara conformada la organizacion de acuerdo al
organigrama y por ultimo la parte financiera que es una parte primordial para la
operacion de la misma, en donde se conocera de qué manera se realizara la

inversion y las utilidades que generaria la empresa.

En el tercer capitulo se encontrara las conclusiones generales y recomendaciones

acerca del trabajo monografico.
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CAPITULO 1
MARCO DE REFERENCIA
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1.1 INTRODUCCION

La metodologia es parte fundamental de esta investigacion, ya que mediante
esta se da la pauta para llevar un proceso de elaboracién en forma sistematica,
ademas que la obtencion de datos es mas sencilla, es por ello que la
metodologia sera una gran herramienta que nos ayudaran en la busqueda de los

capitulos de este proyecto.

La metodologia esta enfocada al ambito comercial en el area de servicios donde
la mercadotecnia, economia, y la administracion, influyen en esta monografia, en
la cual se pretende conocer cdmo trabajan las empresas y los servicios que
ofrecen, asi con ello se obtendran algunas caracteristicas que nos ayudaran a la
constituciéon del club de alto rendimiento de ejercitaciéon fisica, ademas de
ofrecer el valor agregado y manejar otro tipo de servicios para que de esta
manera nos distingamos de los demas, de acuerdo a la metodologia que se
manejara nos arrojara la base fundamental para poder desarrollar el plan de

negocios del club de alto rendimiento.
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1.2DEFINICION DE UN PLAN DE NEGOCIOS POR VARIOS AUTORES

De acuerdo a Jack Fleitman (2204) en su libro evaluacion integral hacia
modelos de calidad. Define lo siguiente “Un plan de negocios es una serie de
actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa
o proyecto con un sistema de planeacion tendiente alcanzar metas

determinadas.

El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guia
que facilita la creacion o el crecimiento de la misma. Es también una carta de
presentacion para posibles inversionistas o para obtener financiamiento.
Ademas, reduce la curva de aprendizaje, minimiza la incertidumbre y el riesgo
del inicio o crecimiento de una empresa, amén de que facilita el analisis de la

viabilidad, factibilidad técnica y econémica de un proyecto.

El plan de negocios debe transmitir a los nuevos inversionistas, a los accionistas
y a los financieros, los factores que haran de la empresa un éxito, la forma en la
que recuperaran su inversion y en el caso de no lograr las expectativas de los

socios, la formula parar terminar la sociedad y cerrar la empresa.

El plan de negocios debe justificar cualquier meta sobre el futuro que se fije.
Ejemplo: si se pronostica un incremento en el tamafo del mercado y en la
participacion de la empresa en éste, se debe explicar y sustentar el
razonamiento con informacion légica y conveniente. Debe ser muy dinamico, por
lo que debe de ser actualizado y renovado de acuerdo a las necesidades del
momento. Asimismo, debe de proporcionar un panorama general del mercado y
de los requerimientos de la nueva empresa, producto, servicio o, en su caso, de

su crecimiento.

Cada plan de negocios es diferente porque tiene el toque personal del
responsable de su elaboracion y esta disefiado a partir del tamafo y giro de
cada empresa, lo que imposibilita establecer un formato idéntico para todos los

casos, aunque puede afirmarse que la mayoria son similares.

17
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La veracidad de la informacion que se incluya en el plan de negocios es de vital

importancia para su éxito.

Es conveniente que los inversionistas y financieros conozcan las proyecciones

gue se emplearon para estimar la utilidad pronosticada.

También necesitan conocer y entender los supuestos, la Iégica y los soportes

que se utilizaron para la realizacion de las proyecciones.

Para que el plan de negocios sea mas objetivo y facil de analizar, debe incluir
informacion historica y comparativa, con datos estadisticos y graficos de los
ultimos cinco anos, en dinero y porcentajes, sobre diferentes aspectos de la

empresa y/o el mercado”.

Longenecker, Moore, Petty (2001). “Un plan de negocio es un documento escrito
que establece la idea basica que subyace en un negocio y diversas
consideraciones relacionadas con su inicio. Un plan de negocio puede
visualizarse como un plan de juego de un empresario; cristaliza los suefios y

esperanzas que motivaron al empresario a tratar de comenzar el negocio”.

Para Lambing, Kuehl (1988). “Un plan de negocio es un documento amplio que
ayuda al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del negocio”.
Si es preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el
crecimiento futuro se maneja adecuadamente; si es para un negocio nuevo,

ayuda a evitar errores muy costosos.

Pinson, Jinnett (1990): “Un plan de negocio es un documento escrito que define
con claridad los objetivos de un negocio y escribe los métodos que se van a
emplear para alcanzar los objetivos. Sirve como el mapa con el que se guia su

compainia.

De acuerdo a Skill Digital, (2004): “El plan de negocios es un documento donde
el empresario detalla un conjunto de informaciones que describen las
perspectivas y coherencia de su proyecto. En este documento ha de incluirse la

informacion relativa a las distintas aéreas del negocio como son la comercial, de

18
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produccion, de organizacion y recursos humanos y la econdmica y financiera,

contemplando las lineas estratégicas a seguir”.

1.3IMPORTANCIA DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Hormozi Sutton, McMinn y Lucio (2002) definen que “el propésito de un plan de
negocio es definir el negocio, explicarlo mas detalladamente posible y describir
como funcionara la empresa en el mercado. Operar la compafia primero en
papel permite identificar las areas potencialmente problematicas y las
dificultades que se puedan presentar, sin mayores consecuencias, en el mundo

real”.

Segun de Noble (1998)” el plan de negocio tiene diferentes propésitos. El mas
comun es conseguir el financiamiento, ya sea a través de un sistema financiero
(como bancos o uniones de crédito) o de sus propios socios. Generalmente, el
inversionista requiere un plan de negocio completo que le ayude a analizar las

oportunidades del mercado antes de aprobar el proyecto.

Otro objetivo importante es fungir como una herramienta para guiar las
operaciones que ayuda a enfocarse a la estrategia establecida. Por lo anterior, el
plan de negocio debe de utilizarse como una herramienta permanente de
trabajo, revisarse frecuentemente y modificarse segun el conocimiento empirico

que se adquiera a lo largo de su implementacion”.

Segun Pinson y Jinnett (1990),” un plan de negocio es una herramienta con tres

propositos basicos: comunicacion, gerencia y planeacion.

» Como herramienta de comunicacién: Se utiliza para atraer el capital de
inversion, préstamos seguros o a socios estratégicos. El desarrollo de un
plan de negocio demuestra su potencial redituable, requiere una
proyeccion realista en cada fase del negocio y permite prever los

problemas y sus posibles soluciones.
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» Como herramienta de gerencia: Ayuda a supervisar y a evaluar el
progreso del negocio. El plan de negocio es un documento que se
modifica constantemente mientras, a través de la experiencia, se adquiere
conocimiento. Cuando el plan de negocio se usa para establecer tiempos
limite, se puede evaluar el progreso y comparara las proyecciones con los

acontecimientos reales.

» Como herramienta de planeacién: Conduce al empresario a lo largo de las
distintas fases del negocio. (Un plan bien pensado ayuda a identificar
barreras y obstaculos con anticipacion para, en la medida posible, poder
evitarlos y buscar alternativas. Muchos duefios comparten sus planes de
negocio con sus empleados para fomentar una compresién mas amplia
de hacia donde se dirige la compania. Asi se genera una fidelidad mayor

por parte de los empleados, que saben cual es meta como equipo”.

1.4PROCESO DE INVESTIGACION

De acuerdo al autor de Kinnear Taylor en el libro investigacién de mercados
describe que “el proyecto formal de la investigacion puede considerarse como
una serie de nueve pasos llamados procesos de investigacion. Para realizar de
manera eficaz un proyecto de investigacion, es esencial prever todos los pasos y

reconocer su interdependencia.

1. Necesidad de Informacion

Por supuesto el primer paso en el proceso de investigacion es establecer cual es
la necesidad de informacion de una investigacion de mercados. Rara vez, la
solicitud inicial de ayuda, por parte del gerente, establece de manera adecuada
esta necesidad de informacion de la investigacion, y el investigador debe de
comprender a cabalidad por qué se requiere dicha informacién. Si el proyecto
de investigacion debe de suministrar cierta informacion, pertinente para la toma
de decisiones, también debe de definirse de manera precisa cual es la

necesidad de informacion de investigacion.
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2. Objetivos de la investigacidn y necesidades de informacién

Una vez que se ha establecido con claridad la necesidad de informacion de
investigacion, el investigador debera especificar los objetivos de la investigacion
propuesta y elaborar una lista especifica de las necesidades de la informacion.
Los objetivos de una investigacién responden a la pregunta:<< ;Por qué se
realiza este proyecto?>>Por |lo general, los objetivos de la investigacion se
presentan por escrito antes de realizar el proyecto. Las necesidades de
informacion responden a la pregunta:i<< ;Que informacién especifica se
requiere para lograr los objetivos?>> En la practica, las necesidades de
informacion pueden considerarse como una lista detallada de objetivos de

investigacion.

3. Disefio de la investigacion y fuentes de datos

Una vez definidos los objetivos del estudio y enumeradas las necesidades de
informacion, el paso siguiente consiste en disefiar el proyecto formal de
investigacion e identificar fuentes apropiadas de datos para el estudio. Un disefio
de investigacion es el plan basico que guia las fases de recoleccion y analisis de
datos del proyecto de investigacion. Es la estructura que especifica el tipo de
informacion a recolectar, las fuentes de datos y los procedimientos y analisis de
la recoleccion de datos.

Las fuentes de datos pueden ser internas o externas a la organizacion. Las
fuentes internas incluyen los estudios previos de investigacion y los registros de
la empresa. Las fuentes externas incluyen informes comerciales de
investigacion, revistas comerciales o informes industriales o gubernamentales. Si
se determina que los datos se ajustan a las necesidades de informacién el
investigador necesitara examinar el disefio de la investigacion para establecer su
exactitud. La reputacion de la organizacion que recopilé y analizé los datos, con
frecuencia, es una guia de confiabilidad.

Si los datos no estan disponibles de fuentes internas o externas, el siguiente
paso es recopilar nuevos datos por medio de entrevistas por correo, por teléfono
y personales; observacion; experimentacion; o simulacion. Los demas pasos en
el proceso de investigacion se relacionan con los datos recopilados a través de

estas fuentes.
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4. Procedimiento de recoleccion de datos

Al desarrollar el procedimiento de recoleccion de datos, el investigador debera
establecer un vinculo eficaz entre las necesidades de informacion y las
preguntas que se formularan o las observaciones que se grabaran. El éxito del
estudio depende de la habilidad y creatividad del investigador para establecer
este vinculo. La responsabilidad de esta terea recae principalmente sobre el

investigador.

5. Disefio de la muestra

El primer punto en el disefio de la muestra se relaciona con quién o qué debe
incluirse en la muestra. Esto significa que se requiere una definicion precisa de
la poblacion de la cual va extraer la muestra. El segundo punto se refiere a los
meétodos utilizados para seleccionar la muestra. Estos métodos pueden
clasificarse a partir de si implican un procedimiento probabilistico o no

probabilistico. El tercer punto comprende el tamafio de la muestra.

6. Recopilacion de datos.

El proceso de recopilacion de datos es fundamental, puesto por lo general
abarca una amplia proporcion del presupuesto de investigacion y del error total
en los resultados de la investigacion. En consecuencia, la seleccidn, la
capacitacion y el control de los entrevistadores es esencial para los estudios

eficaces de investigacién de mercados.

7. Procesamiento de datos

Una vez registrados los datos, comienza el procesamiento de los mismos. Este
incluye las funciones de edicion y codificacidon. La edicion comprende la revision
de los formatos de datos en cuanto a legibilidad, consiste en la integridad. La
codificacion implica el establecimiento de categorias para respuesta o grupos de
respuestas, de manera que los numeros puedan utilizarse para representar las

categorias. En ese punto, los datos estan listos para el analisis por computador.

8. Analisis de datos
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Es importante que el analisis de datos sea consistente en los requerimientos de
informacion identificados en el paso dos. Por lo general, se realiza utilizando

paquetes de software apropiados para el andlisis de datos.

9. Presentacion de resultados

Usualmente los resultados de la investigacion se comunican al gerente a través
de un informe escrito y una presentacion oral. Es imperativo que los hallazgos de
la investigacidn se presenten en un formato simple, y dirigidos a las necesidades
de informacion de la situacion de decisidon. Sin importar la destreza con la cual
se llevaron a cabo los pasos anteriores, el proyecto no sera mas éxitos que el

informe de investigacion”.

1.5 NUEVE PASOS DEL PROCESO DE INVESTIGACION POR
KINNEARTAYLOR

De acuerdo al autor de Kinnear Taylor en el libro investigacién de mercados
describe que “el proyecto formal de la investigacion puede considerarse como
una serie de nueve pasos llamados procesos de investigacion. Para realizar de
manera eficaz un proyecto de investigacion, es esencial prever todos los pasos y

reconocer su interdependencia.

1. Necesidad de Informacién

Por supuesto el primer paso en el proceso de investigacion es establecer cual es
la necesidad de informacion de una investigacion de mercados. Rara vez, la
solicitud inicial de ayuda, por parte del gerente, establece de manera adecuada
esta necesidad de informacién de la investigacion, y el investigador debe de
comprender a cabalidad por qué se requiere dicha informacién. Si el proyecto
de investigacion debe de suministrar cierta informacion, pertinente para la toma
de decisiones, también debe de definirse de manera precisa cual es la
necesidad de informacion de investigacion.

2. Objetivos de la investigacion y necesidades de informacion

Una vez que se ha establecido con claridad la necesidad de informacién de

investigacion, el investigador debera especificar los objetivos de la investigacion
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propuesta y elaborar una lista especifica de las necesidades de la informacion.
Los objetivos de una investigacién responden a la pregunta:<< ;Por qué se
realiza este proyecto?>>Por |lo general, los objetivos de la investigacion se
presentan por escrito antes de realizar el proyecto. Las necesidades de
informacion responden a la pregunta:<<; Que informacion especifica se requiere
para lograr los objetivos?>> En la practica, las necesidades de informacién
pueden considerarse como una lista detallada de objetivos de investigacion.

3. Disefio de la investigacion y fuentes de datos

Una vez definidos los objetivos del estudio y enumeradas las necesidades de
informacion, el paso siguiente consiste en disefiar el proyecto formal de
investigacion e identificar fuentes apropiadas de datos para el estudio. Un disefio
de investigacion es el plan basico que guia las fases de recoleccion y andlisis de
datos del proyecto de investigacion. Es la estructura que especifica el tipo de
informacion a recolectar, las fuentes de datos y los procedimientos y analisis de
la recoleccién de datos.

Las fuentes de datos pueden ser internas o externas a la organizacion. Las
fuentes internas incluyen los estudios previos de investigacion y los registros de
la empresa. Las fuentes externas incluyen informes comerciales de
investigacion, revistas comerciales o informes industriales o gubernamentales. Si
se determina que los datos se ajustan a las necesidades de informacién el
investigador necesitara examinar el disefio de la investigacion para establecer su
exactitud. La reputacion de la organizacion que recopilé y analizé los datos, con
frecuencia, es una guia de confiabilidad.

Si los datos no estan disponibles de fuentes internas o externas, el siguiente
paso es recopilar nuevos datos por medio de entrevistas por correo, por teléfono
y personales; observacion; experimentacion; o simulacién. Los demas pasos en
el proceso de investigacion se relacionan con los datos recopilados a través de
estas fuentes.

4. Procedimiento de recoleccion de datos

Al desarrollar el procedimiento de recoleccion de datos, el investigador debera
establecer un vinculo eficaz entre las necesidades de informacién y las
preguntas que se formularan o las observaciones que se grabaran. El éxito del
estudio depende de la habilidad y creatividad del investigador para establecer
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este vinculo. La responsabilidad de esta terea recae principalmente sobre el
investigador.

5. Disefio de la muestra

El primer punto en el disefio de la muestra se relaciona con quién o qué debe
incluirse en la muestra. Esto significa que se requiere una definicion precisa de
la poblacion de la cual va extraer la muestra. El segundo punto se refiere a los
métodos utilizados para seleccionar la muestra. Estos métodos pueden
clasificarse a partir de si implican un procedimiento probabilistico o no
probabilistico. El tercer punto comprende el tamafio de la muestra.

6. Recopilacion de datos.

El proceso de recopilacion de datos es fundamental, puesto por lo general
abarca una amplia proporcion del presupuesto de investigacion y del error total
en los resultados de la investigacidn. En consecuencia, la seleccién, la
capacitacion y el control de los entrevistadores es esencial para los estudios
eficaces de investigacion de mercados.

7. Procesamiento de datos

Una vez registrados los datos, comienza el procesamiento de los mismos. Este
incluye las funciones de edicion y codificacién. La edicion comprende la revision
de los formatos de datos en cuanto a legibilidad, consiste en la integridad. La
codificacion implica el establecimiento de categorias para respuesta o grupos de
respuestas, de manera que los numeros puedan utilizarse para representar las
categorias. En ese punto, los datos estan listos para el analisis por computador.
8. Analisis de datos

Es importante que el analisis de datos sea consistente con los requerimientos de
informacion identificados en el paso dos. Por lo general, se realiza utilizando
paquetes de software apropiados para el andlisis de datos.

9. Presentacion de resultados

Usualmente los resultados de la investigacion se comunican al gerente a través
de un informe escrito y una presentacion oral. Es imperativo que los hallazgos de
la investigacion se presenten en un formato simple, y dirigidos a las necesidades
de informacién de la situacién de decision. Sin importar la destreza con la cual
se llevaron a cabo los pasos anteriores, el proyecto no sera mas exitoso que el

informe de investigacion”.
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1.6 DEFINCION DE MERCADOTECNIA POR VARIOS AUTORES

Maurice Eyssautier de la Mora define a la mercadotecnia “como un proceso
planificado y continuo para conocer, entender y satisfacer las necesidades,
especificaciones, expectativas y demandas cambiantes de los consumidores vy
clientes organizacionales sobre los productos, servicios, distribucidn, precios y
promocion con la finalidad de obtener una rentabilidad a largo plazo.

La definicion de la administracion de la mercadotecnia es el proceso de
planeacién de estrategias efectivas, su implantacién y control que aseguren un
analisis de las oportunidades del mercado para lograr los objetivos de la
organizacion.

La mercadotecnia como concepto amplio es una filosofia de la organizacién que
determina la satisfaccion de los consumidores y la justificacion econdémica vy
social de la empresa. Asi el concepto de mercadotecnia es una filosofia o una
forma de pensar, mientras que la mercadotecnia como tal es un proceso o una
forma de actuar. De esta manera, para que una organizacion obtenga todos los
beneficios del concepto de mercadotecnia, la filosofia debe de ser llevada a la

practica”.

Para Munch, Galindo, Lourdes del libro fundamentos de la administracion, en lo
que corresponde a las funciones basicas de la empresa define a la
Mercadotecnia “como una funcién trascendental ya que a través de ella se
cumplen algunos de los propdsitos institucionales de la empresa. Su finalidad es
de reunir los factores y los hechos que influyen en el mercado, para crear lo que
el consumidor quiere, desea y necesitar, distribuyéndolo en forma tal, que esté a
su disposicion en el momento oportuno, en el lugar preciso y al precio mas

adecuado.

Tiene como funciones:

1. Investigacion de mercados
2. Planeacion y desarrollo de producto:
3. Precio
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4.

e Marco
e Precio

Distribucién y logistica

5. Ventas

6.

Comunicacion
e Promociéon de ventas
e Publicidad

e Relaciones Publicas”.

1.7 PLANEACION DE LA CALIDAD

En su libro Planeacion de la calidad, Joseph M. Juran presenta una guia para

desarrollar la Planeacion de la Calidad en toda la empresa. Su creencia

principal es que’la calidad no se da por accidente, debe ser planeada”. La

planeacién de la calidad es el proceso de preparacién para alcanzar objetivos

de calidad-

El “mapa de la planeacién de la calidad” de Juran consiste en los siguientes pasos:

1.

o & 0N

o

Identificar quién es el cliente

Determinar las necesidades de los clientes

Traducir estas necesidades al lenguaje de la compainia

Desarrollar un producto que pueda responder a estas necesidades
Optimizar las caracteristicas del producto de forma que cubran las
necesidades de la empresa y del cliente

Desarrollar un proceso que pueda producir el producto

7. Optimizar el proceso

Probar que el proceso pueda producir el producto en condiciones normales
de operacion.

transferir el proceso de operacion.
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1.8LA MEZCLA DE COMUNICACIONES DE MARKETING POR KOTLER Y
GARY ARMSTRONG.

‘La mezcla total de comunicaciones de marketing de una empresa también
llamada su mezcla de promocién-consiste en la combinacion especifica de
herramienta de publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas, ventas
personales y marketing directo que la empresa utiliza para alcanzar sus objetivos
de publicidad y marketing. E aqui definiciones de las 5 principales herramientas

de promocion:

e PUBLICIDAD: Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no

personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

e PROMOCION DE VENTA: Incentivos a corto plazo que fomenta la

compra o venta de un producto o servicio.

e RELACIONES PUBLICAS: Cultivas buenas relaciones con los publicos
diversos de una empresa mediante la obtencion de publicidad favorable,
la creacién de una buena “imagen corporativa” y el manejo o bloqueo de
rumores, las anécdotas o los sucesos desfavorables.

e VENTAS PERSONALES: Presentacion personal que realiza la fuerza de
ventas de la empresa con el fin de efectuar una venta y cultivar relaciones
con los clientes.

e MARKETING DIRECTO: Comunicaciéon directa con los consumidores
individuales seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una
respuesta inmediata y cultivar relaciones directas mediante el uso del
teléfono, correo, fax, correo electronico, internet y de otras herramientas

para comunicarse directamente con consumidores especificos.

Cada categoria emplea herramientas especificas. Por ejemplo, la publicidad
incluye medios impresos, transmitidos por radio o TV, anuncios exteriores y
otros. La promocién de ventas incluye exhibidores en punto de compra,

bonificaciones, descuentos, cupones, anuncios  especializados vy
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demostraciones. Las ventas personales incluyen presentaciones de ventas,
exposiciones del ramo y programas de incentivos. El marketing directo incluye

catalogos, telemarketing kioscos, internet, etc.

Al mismo tiempo la comunicacion va mas alla de estas herramientas de
promocién especificas. El disefio del producto, su precio, la forma y el color de
su caja y las tiendas que lo vendan son todas caracteristicas que comunican a
los compradores. Asi pues aunque la mezcla de promocion es la actividad
basica de comunicacién de la empresa, toda la mezcla de marketing-promocion
y producto, precio y plaza se debe coordinar si se requiere tener el impacto de

comunicacion mas grande posible”.

1.9IDENTIFICACION DE POSIBLES VENTAJAS COMPETITIVAS DE
MARKETING POR PHILIP KOTLER Y GARY ARMSTRONG

“La clave para conseguir y conservar clientes es entender, sus necesidades y
procesos de compra mejor que los competidores, y proporcionar mayor valor. En
la medida que una empresa se pueda posicionar como proveedor de mas valor a
los mercados metas seleccionados, obtiene ventaja competitiva, sin embargo no
es posible aumentar posiciones solidas sobre promesas huecas. Si una empresa
posiciona su producto como el ofrece la mejor calidad y servicio debera entregar
la calidad y servicio que prometié. Asi pues el posicionamiento inicia realmente
con la diferenciacion de la oferta de marketing de la empresa de modo que
proporcione a los consumidores mayor valor, que las ofertas de sus

competidores”.

1.10 EL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING SEGUN LOS AUTORES:
O.C. FERRELL, MICHAEL D. HARTLINE Y GEORGE H. LUCAS JR.

» Consiste en establecer una misidon organizacional, una estrategia
corporativa, metas y objetivos, una estrategia y al final, un plan de

marketing.
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» Debe coordinarse con todas las aéreas de negocios funcionales para
garantizar que las metas y los objetivos organizacionales se
consideren en el desarrollo de cada plan funcional, uno de los cuales

es el plan de marketing.

» Debe de ser congruente con la mision de la organizacion y, de
convenir al tamafio y la complejidad de la empresa, con la estrategia

corporativa o de la unidad de negocios.

» Establece metas y objetivos a nivel de marketing que respaldan la

mision, las metas y objetivos generales de la organizacion.

» Desarrolla una estrategia que comprende elegir y analizar mercados
meta y crear y mantener una combinacion adecuada de marketing

para satisfacer las necesidades de los clientes en esos mercados.

» Crean un plan, documento o borrador por escrito, que rige las
actividades de comercializacion de la empresa, entre las que se hallan
la instrumentacion, evaluacién y control de las actividades de

marketing.

» Al final da por resultado un plan estratégico de mercado que resume
las actividades y los recursos necesarios para cumplir la mision de la

organizacion y alcanzar sus metas y objetivos.

1.10.1 LA MISION ORGANIZACIONAL

Busca dar respuesta a la pregunta abierta “; En qué negocio estamos?”
Identifica lo que significa la empresa y su filosofia operativa basica al responder
cinco interrogantes:

1. ¢Quiénes somos?

2. ¢Quiénes son nuestros clientes?
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3. ¢Cual es nuestra filosofia operativa (opiniones basicas, valores, éticas,
etc.)?
¢, Cuadles son nuestras competencias centrales o ventajas competitivas?
¢ Cuadles son nuestras preocupaciones e interés en relacion con nuestros

empleados, comunidad, aspectos sociales y entorno?

» No es lo mismo que la vision de la organizacién

» No debe ser muy amplia ni muy limitada, de manera que sea util para
propésitos de planeacion.

» Ha de orientarse al cliente. La vida y los negocios de las personas
deben enriquecerse, pues han establecido relaciones con la empresa.

» Nunca se ha de centrar en las ganancias. Una orientacion asi significa
que los propietarios y administradores de la organizacién obtienen
algo positivo, pero esto no por fuerza redunda en beneficio de los
clientes.

» No debe mantenerse en secreto, sino comunicarse a todos — clientes,
empleados, inversionistas, competidores, reguladores y a la sociedad
en general.

» Debe ser la parte que menos se modifique del plan estratégico.

1.10.2 EL PLAN DE MARKETING:

» Ofrece una formulacion detallada de las acciones necesarias para
realizar el programa de marketing y, por tanto, exige un gran esfuerzo

y compromiso organizacional para crearlo e instrumentarlo.

» Sirve como medio de comunicaciéon importante con la alta direccion y

los administradores y empleados de primera linea.

» Es un documento importante, pero no tanto como los conocimientos

obtenidos atravesar por el proceso de planeacion mismo.

» Cumple cinco propdsitos:
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1.- Explica las situaciones de la organizacion presentes y futuras.

2.- Especifica los resultados esperados.

3.- Describe las acciones concretas que tienen que darse y asigna
responsabilidad por cada accion.

4.- identifica los recursos que se necesitaran para realizar las acciones
planeadas.

5.- Permite supervisar cada accion y sus resultados, de modo que puedan

instrumentarse controles.

1.10.3 UNA ORGANIZACION ORIENTADA AL MERCADO.

. Se concentra en descubrir lo que desean los clientes y proporcionarselos,

a fin de lograr también sus propios objetivos.

. Recurre al marketing de relaciones para constituir acuerdos mutuamente
benéficos a largo plazo en los que organizacion y clientes se enfocan en

mejorar el valor creando intercambios mas satisfactorios.

1.11 FORMATO ESTANDAR DEL PLAN DE NEGOCIOS POR DAVID
GUMPERT

1.11.1 TITULO Y CARATULA.

La caratula es igual que la portada de un manuscrito o de un libro. Muestra
la presentacion completa. Los conceptos que debe incluir son: el nombre de
la compaifiia, la direccién, los contactos personales y el numero telefénico. Se
proporciona esta informacién para que la persona que lea establezca

contacto si se interesa en su empresa.

Tanto la caratula como el titulo deberan contener un letrero de “confidencial”,
ya que es informacion privilegiada y no debe de copiarse o transmitirse a
otra parte. Cuando haga las copias del documento completo, asegurese de

enumerar cada copia para darle seguimiento. Numerar sus copias reforzara
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también la confidencialidad y muestra seriedad en cuanto a seguir el rastro

de quien tenga su plan de negocios.

1.11.2 INDICE

El indice es importante debido a que los electores no examinaran
necesariamente el documento en el orden en el cual se haya presentado.
Algunos prefieren iniciar con el sumario, otros se van a los detalles y
posteriormente al resumen. El indice ayuda a los lectores a encontrar por

doénde empezar.

1.11.3 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es probablemente la parte mas importante de su plan
de negocios, ya que quiza sea la unica seccién que algunos leeran. Los
lectores con tiempo limitado utilizan el resumen para evaluar si vale la pena
leer el resto del documento. En esta seccidén necesita ser convincente de que

manejan un buen concepto y cémo funcionara.

El resumen ejecutivo consta por lo general de tres paginas, y su contenido
debe de seguir la estructura general del plan. Sintetiza en forma breve y
concisa cada seccion del plan de negocios y abarca cuatro areas de

competencia: la técnica, la mercadotecnia y la administrativa.

1.11.4 DESCRIPCION DE LA COMPANIA:

Es aqui donde se debe de escribir la estrategia, los objetivos y su vision
sobre el equipo administrativo. Si usted o los miembros del equipo cuentan
con prestigio o experiencia anteriores, incluya detalles que muestren las
destrezas y las capacidades que aportaran para enfrentar esta nueva

aventura.
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1.11.5 MERCADO Y COMPETENCIA.

En esta seccion, describa a sus clientes potenciales: quiénes y cuantos son y
como llegara a ellos. Debera analizar también la presencia o ausencia de la
competencia y como la manejara. Considere tanto sus ventajas como las de

sus competidores.
1.11.6 PRODUCTO/SERVICIO.

Debe describir su producto con detalle, desde la manufactura y la materia
prima hasta la fijacion de precios y distribucion. Si es una empresa de
servicios, describa lo que ofrece, cdmo lo comercializara y cémo fijara
precios. Debe de especificar los niveles esperados de la demanda de los
productos o servicios y como seran satisfechos. La descripcion del producto
debe de incluir su produccién, complejidad y caracteristicas especiales, y si
hay posibilidades de producirlo de una manera innovadora. Incluya también
si el producto se protegera por medio de una patente o de una marca

registrada.

1.11.7 MERCADOTECNIA: VENTAS Y PROMOCIONES.

En esta seccidn describa con detalle como promovera y vendera su producto
o servicio. Por ejemplo, ¢;Qué tipo de publicidad o promociones desea
utilizar?, ;cdmo dara a conocer su producto?, ¢utilizara encuestas?, ;qué
medio es apropiado para su producto o servicio?, ;se valdra de una agencia

de publicidad para ayudarse en la tarea de comercializacion?

1.11.8 FINANCIAMIENTO.

Esta seccion contiene informacion financiera proyectada, como el flujo de
efectivo, ingresos/pérdidas y el balance general. Incluya cualquier respaldo u
otras fuentes financieras. La informacion del financiamiento debera también

tomar en cuenta el equipo que necesite el financiamiento.
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1.11.9 APENDICE.

El apéndice es util para cualquier material extra que no se ajuste a ninguna
seccion del plan de negocios, pero que representa informacion util. Por
ejemplo, curriculums vitae de los miembros del equipo administrativo, cartas
de clientes satisfechos o de aprobacion por parte de analistas o expertos,
literatura sobre el producto o la compania, graficas y reglamentos y otros

materiales que no se adapten a alguno de los demas encabezados.

Existen algunos otros temas que debera agregar si no los ha incluido en las

secciones anteriores.

Consideraciones legales. Cualquier tema legal que no se presente en otras

secciones se debera redactarse en un apartado especial.

Administracion. Tal vez desee describir su estructura administrativa en la

seccion compainiia o en otra diferente.

Plan operativo. Este incluye los detalles de cémo se elaborara el producto.

Puede aparecer en la seccion Productos.

1.12 PRESENTACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS DE ACUERDO A LOS
AUTORES ALFONSO SANCHEZ Y HUMBERTO CANTU.

El plan de negocios es principalmente para uso personal (persona fisica o
moral); sin embargo, debe comprender informacion suficiente para
presentarlo, por ejemplo, a fondos de fomento para el desarrollo industrial,
variando el formato que cada institucion requiere o presentarlo a
inversionistas o incluso a instituciones bancarias para préstamos personales.
El formato del plan de negocios que se presenta aqui es para una empresa
manufacturera, para incluir todas las areas de la empresa; si se planed una
empresa no manufacturera habra tépicos que no se aplican, entonces haga
caso omiso de estos; por otro lado, mucha de la informacion que contiene el

plan de negocios es personal y no se presenta en este material.
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1.12.1 SUMARIO EJECUTIVO

Se coloca al principio pero se elabora al final cuando ya se dispone de toda

la informacién; comprende los datos y las ideas mas importantes de la

empresa. Sirve para recordar la esencia de la empresa y a terceros, para

darles una idea de la misma. Consta de dos o tres hojas.

1.12.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Caracteristicas principales del producto o del sistema de servicio. Incluya
innovaciones.

Incluir informacion técnica.

Dibujo del prototipo o descripcion del sistema de servicio.

Comparacion del producto con los de la competencia, resaltar ventajas
competitivas.

Planes de productos o servicios futuros.

1.12.3 DEFINICION DE LA EMPRESA

YV V. V V V

Clase de negocio.

Giro de la empresa.

Objetivos a corto, mediano y largo plazos.
Misién de la empresa.

Principales ventajas competitivas.

1.12.4 ORGANIZACION PROPUESTA

YV V V V V

Definir organigrama.

Puntos relevantes del curriculum de los principales responsables.
Describir los objetivos y las actividades de cada area funcional.
Describir mano de obra requerida y entrenamiento.

Definir la estructura de sueldos, salarios y prestaciones.
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» Aspectos legales.

» Mencione si hay innovaciones en la organizacion.

1.12.5 ANALISIS DEL MERCADO

» Definicion de clientes potenciales

» Definir los alcances del mercado: la naturaleza, tamafio (en unidades vy
pesos) crecimiento potencial.

» Productos sustitutos

» Supuestos en los que se basa la definicion del mercado.

1.12.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Producto: Precio, promocién, publicidad.
Nombre y caracteristicas de la competencia.
Participacion del mercado de cada producto.

Plan para integrar al mercado.

YV V. V V V

Describa si tiene una estrategia innovadora.

1.12.7 SISTEMA DE VENTAS

Lista de clientes potenciales.
Planes de ventas.

Precios y politicas de descuento
La fuerza humana (de ventas)

Control de la funcién de ventas.

YV V V V V V

Describa si vende de una manera original.

1.12.8 SISTEMA DE PRODUCCION

» Localizacion de la empresa.
» Distribucion de maquinaria, equipo, etcétera.
» Materias primas y proveedores.
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» Descripcion del proceso productivo.
» Medio de transporte.
» Control de inventarios.

» Describa procedimientos de mejora continua.

1.12.9 PLAN FINANCIERO

Presentan el estado de resultados.
Como obtuvo y qué uso da a los recursos.
Presentan balance general.

Presentan el flujo de efectivo.

YV V. V V V

Justifican necesidad de recursos.

1.1210 EVALUACION ECONOMICA
» Presentar indices de rentabilidad.

o Valor presente neto (VPN)

o Tasa interna de retorno (TIR)

o Periodo de recuperacion.

1.13 COMPONENTES DEL PLAN DE NEGOCIO SEGUN NOBLE

Un plan de negocio debe contener siete partes, cada una de las cuales tiene un

proposito diferente:

1.13.1 RESUMEN EJECUTIVO
El propdsito principal del resumen ejecutivo es capturar el interés del lector.
La mayoria de los inversionistas que leen planes de negocios no le dedican
mas de cinco minutos. Por tal motivo, esta seccion suele ser la unica que
revisan. La informacion presentada en este segmento debe ser sintética y

enfocarse en los puntos mas importantes.

Segun De Noble (1998), el resumen ejecutivo debe ser presentado en dos o tres

paginas y cubrir los siguientes puntos:

38



Universidad de Quintana Roo

. Perfil de la empresa
. Naturaleza del producto o servicio que se ofrece, incluyendo sus ventajas

competitivas

. Mercados extranjeros meta seleccionados

. Tamano y tendencias de crecimiento de dichos mercados

. Composicion y antecedentes del cuerpo directivo

. Requerimientos de financiamiento y proyecciones clave;

. Propuesta de uso de los fondos

. Estrategia de salida propuesta para los inversionistas, incluyendo el
Retorno de

. Inversién (ROI) o la Tasa Interna de Retorno (TIR).

1.13.2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En esta seccion del plan de negocio se describe, de manera mas detallada, la
empresa y el producto o servicio que se ofreceran. Los puntos clave que se

deben describir son los siguientes:

1.13.3 MISION DEL NEGOCIO

La misidn del negocio explica la razon de ser de la empresa y ayuda a los
integrantes de la companiia a tener un sentido de direccion. La mision también
sirve para ayudar a determinar las metas especificas y para desarrollar tacticas y

estrategias competitivas.

Segun Robbins y De Cenzo (1996) la misién es el propdsito de una organizacién
y debe contestar a la pregunta “; En qué negocio o negocios estamos?” Segun

De Noble (1998), la mision del negocio no debe extenderse mas de un parrafo.

1.13.31 ANTECEDENTES DEL NEGOCIO A LA FECHA

En este segmento del plan de negocio es necesario exponer el progreso de la
empresa y su situacion actual. Los planes de negocio para empresas de nueva
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creacion deben explicar el motivo por el que se desarrollé la idea original del
negocio. En las empresas ya establecidas, esta seccion debe describir los

hechos historicos que condujeron a su formacion.

1.13.3.2 ORGANIZACION LEGAL DEL NEGOCIO

El tercer punto de la descripcion del negocio debe contener una descripcion de
la forma de organizacion legal actual o propuesta de la empresa para que el

lector conozca los requerimientos y obligaciones legales de la compaiiia.

1.13.3.3 ESTRATEGIA DE ENTRADA AL MERCADO PROPUESTA
Y CALENDARIO DE EVENTOS

A continuacion se debe incluir la manera en que se planea entrar al mercado
meta seleccionado, incluyendo un calendario en el que se especifiquen las
fechas criticas para poder iniciar operaciones. Asi, los inversionistas podran
darse cuenta de que los empresarios conocen los requerimientos necesarios
para realizar las operaciones.

1.13.3.4 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO INICIAL

Es necesario realizar una descripcion detallada del producto o servicio que se va
a ofrecer en el mercado. Este segmento de la descripcién del negocio va a
permitir sefalar las ventajas competitivas que se prevén y que ayudaran a atraer
clientes. Los inversionistas no buscan detalles técnicos del producto o servicio;
quieren tener una idea clara del concepto del negocio, un plan de investigacion y

desarrollo que garantice la sobrevivencia del producto o servicio en el futuro.

1.13.3.5 DESARROLLO E INVESTIGACION DE PRODUCTOS

El desarrollo e investigacion de productos permite ofrecer al cliente mejores

productos para satisfacer sus necesidades.
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1.13.3.6 ANALISIS DEL MERCADO

El analisis de mercado es un recurso y, en el campo comercial, una inversiéon
puesto que genera utilidades y reduce riesgos por decisiones erréneas. Ademas,
es una aportacidén especifica en el proceso de planeacion estratégica y en la
toma de decisiones. Si bien es cierto que la investigacion de mercado puede
aportar en gran nivel una prediccién, no hay que olvidar que se trata de un

modelo de aproximacion.

Segun Ricoveri Marketing (2004), la investigacion de mercado es necesaria
cuando la informacién que se obtendra esta orientada hacia la toma de

decisiones o cuando los resultados seran aplicados a algun proyecto real.

1.13.3.7 CUERPO DIRECTIVO

La planeacion del liderazgo de la compafia debe traducirse en un equipo

administrativo capaz de dar una direccion competente a la nueva compania.

El cuerpo directivo de una organizacion es un factor importante en las decisiones
de los posibles inversionistas, por lo tanto es importante que cuente con
experiencia y competencia en el comercio. El objetivo de esta seccion es
demostrar que el cuerpo directivo podra administrar eficazmente el producto o

servicio en el mercado meta seleccionado.

1.13.3.8 PARTICIPACION ACCIONARIA

El objetivo principal de esta seccién es demostrar a los inversionistas que existe
un cuerpo directivo capaz de administrar el nuevo negocio con éxito. Se deben
incluir las cualidades y competencias de las personas que formaran una parte

central de las operaciones de la empresa.

Ademas, es indispensable presentar un organigrama que muestre las lineas de

autoridad y las areas de responsabilidad del equipo administrativo.
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Las alianzas estratégicas, segun De Noble (1998), agregan valor a la empresa
en forma de conocimiento de la cultura local, las practicas de negocio, las

legislaciones vy la infraestructura.

De acuerdo con Longenecker, Moore, y Petty (2001) no todos los miembros del
cuerpo directivo necesitan ser competentes en todas las areas; la clave es
mantener un equilibrio que permita cubrir las diversas areas funcionales y que
combine correctamente formacion y experiencia. Este equilibrio se puede

alcanzar a través de especialistas internos y externos.

1.13.3.9 OPERACIONES

El objetivo de este elemento del modelo de De Noble (1998) es discutir la
estrategia para penetrar y mantenerse en el mercado meta seleccionado a
través de la formulacion de un plan cohesivo y viable. EI empresario podra
enfocarse en los costos mas significativos del proceso de implementacion del

plan de negocio. De Noble recomienda que se cubran los siguientes temas:

1.13.3.10 RIESGOS CRITICOS

La seccion de riesgos criticos del plan de negocio debe determinar los posibles
problemas que pudiera enfrentar la empresa al ingresar al mercado. Cuando se
buscan oportunidades en el mercado, los riesgos siempre estan presentes; por

lo tanto, es necesario describir los:

. Riesgos internos

. Riesgos externos

. Planes de contingencia
. Provision de seguros
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Los riesgos internos pueden tener impactos negativos en el negocio.

Segun De Noble 1998), algunos de ellos son la pérdida de empleados clave o
miembros del cuerpo directivo, capital de trabajo inadecuado, y actividades de
investigacion y desarrollo improductivas.

Los riesgos externos son los riesgos que una organizacion puede enfrentar y
que van mas alla del control de la empresa. Estos tienen un resultado negativo
en las operaciones y pueden ser, por ejemplo, los cambios tecnoldgicos, las
condiciones adversas en la economia, las violaciones de patentes, etc. Segun
Robbins y De Cenzo (1996), los cambios tecnoldgicos, sociales, econdmicos o
legales, sean rapidos o importantes, afectan las rutas definidas y, en lugar de

ayudarla, bloquean el desempefio de una organizacion.

1.14 PLANEACION DE EVENTOS DE ACUERDO A LANDA AGUIRRE

Un plan de negocios bien elaborado sera una herramienta de operacion que le
ayudara a dirigir su negocio y se convertira en su instrumento mas importante
para comunicar sus ideas a los demas, incluyendo sus empleados, socios y
hasta banqueros.

Existen formatos preestablecidos y universalmente aceptados para la
elaboracion de planes de negocios. Existen siete apartados basicos que su plan

de negocio debe incluir:

Resumen Ejecutivo
Descripcidn del Negocio
Estrategias de Mercadotecnia
Analisis de la Competencia
Planes de diseno y Desarrollo

Administracion General y Operaciones Diarias

N o ok b=

Estados Financieros.
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e APARTADOS ADICIONALES

Existen tres componentes, ademas de los citados, que son determinantes en
el éxito del plan: la pasta, la portada, y el indice.

Un plan de negocios debe de tener una portada. Tampoco es necesario
encuadernarlo con cobertura de piel pero si se necesita una pasta
presentable.

El indice debe de ser congruente co9n el resumen ejecutivo o propuesta
general, discutido a continuacion. El indice pretende que cuando usted
mismo o alguien mas consulten el plan de negocios la infoOrmacién basica y
preci8sa sea localizada facilmente. A pesar de que el indice aparece al

principio del plan, sera elaborado al ultimo.

1.14.1 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo sera igualmente preparado hasta el final, sin embargo su
ubicacion dentro del plan sera el principio justo antes del indice. El resumen
debe de comunicar al lector exactamente lo que quiere. Cualquiera que sea
su propdsito, ya sea conseguir un préstamo para expandirse, o bien, el capital
inicial para cubrir su negocio de organizacién logistica de eventos, esta parte
debe de establecer su objetivo en forma clara y directa.

El resumen ejecutivo debe de ser corto y en lenguaje de negocios. Debe de
ocupar media cuartilla aproximadamente y, dependiendo de los requisitos y
las bases necesarias para obtener el financiamiento, puede a ocupar hasta
una cuartilla pero no mas de eso. Dentro de este espacio debera proporcionar
una sintesis de todo el plan de negocios. Los elementos clave que el resumen
ejecutivo debe incluir:

1. Concepto del negocio- descripcion del negocio, el producto y el
mercado meta. Debe decir exactamente que se vendera, a quién y la
justificacién de las ventajas competitivas del negocio.

2. Caracteristicas financieras- especificaciéon de los puntos financieros
importantes incluyendo ventas, ganancias, flujos de efectivo y la

recuperacion de la inversion.

44



Universidad de Quintana Roo

3. Requerimientos Financieros- desglose del capital necesario para
empezar el negocio y para expandirse. Debe de detallar el uso del
capital, asi como la cantidad que los socios van aportar para los fondos
de la empresa. Si el préstamo de capital inicial estara basado en
seguros, en lugar de capital aportado por los socios, esta seccion
debera especificar la fuente colateral de dénde se obtendra el capital.

4. Posicion actual del negocio- Proporciona informacion relevante de la
compaiia, su forma legal de la operacion, cuando se fundo, los duefios
principales y su personal clave.

5. Metas y objetivos principales- Detalla los puntos esenciales y cruciales
para el éxito del negocio. Puede incluir informacién acerca de patentes,
local, modelos a seguir, contratos importantes para el desarrollo de
productos o los resultados de investigaciones de mercado
concernientes al negocio.

Si la propuesta general abarca ocho paginas nadie la va a leer ya que

pensaran que la inversién en ese negocio no redituara porque ni siquiera

los emprendedores saben lo que quieren. En cambio si esta es concisa, el
lector discernira facil y rapidamente sus necesidades de financiamiento asi

como sus capacidades empresariales.

1.14.2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Inmediatamente después del resumen ejecutivo o propuesta general se
encuentra la descripcion general del negocio. Por lo general empieza con una
explicacion acerca de la industria en la cual se examina la situacidén actual de
la misma y sus tendencias.

Concéntrese en la estructura de su negocio. Aclare inmediatamente si se
enfocara al mayoreo, menudeo, manufactura o cualquier tipo de servicio.
También diga si su operacion es una nueva o una ya establecida.

Reitere también la forma legal, es decir, el tipo de sociedad en la que esta
establecido su negocio. Hable de las personas que la conforman y del papel

que cada una juega dentro de la nueva compainia.
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Es importante incluir informacion acerca de su mercado meta y la manera
de hacer llegar su servicio o producto a éste. Establezca la forma en que va
asegurar que su mercado meta sea alcanzado y que conozca y consuma su
producto o servicio. Esto se logra principalmente por medio de promocién y
publicidad, asi como el servicio a los clientes.

Una vez que haya descrito la estructura del negocio, necesita describir el
servicio que intenta vender. El apartado de la descripcion del negocio debe de
estar lo suficientemente completo para dar al lector una idea muy clara de sus
intenciones. Es aqui donde debe de hablar acerca de las caracteristicas e
innovaciones que haran unico a su negocio y que resultaran en ventajas
comparativas dentro de la industria.

También exponga sus razones por la cuales esta convencido de que su
negocio sera exitoso. Dé una idea acerca de la experiencia que usted o sus
socios tienen en la industria, o bien diga cual fue la opinion de los expertos
que haya consultado. La mayoria de las personas estaran interesadas en la
justificaciéon de haber elegido ese servicio en particular y con esas
caracteristicas. Si la idea original es suya y si ha realizado su propio trabajo
de investigacion, entonces le sera muy facil defender y argumentar la idea y el

plan a cualquiera que lo cuestione.

1.14.3 ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

Después de haber descrito el negocio, ahora se debe definir y analizar el
mercado por su tamafo, su estructura, su potencial de crecimiento, sus
tendencias y el potencial de las ventas.

La suma de las ventas totales en la industria le daran un idea acerca del
mercado potencial total del negocio, y sobre éste podra establecer cual es el
nicho al que se enfocara. Describa perfectamente las caracteristicas
particulares que identifiquen al nicho buscado.

Enseguida defina el mercado potencial real y alcanzable. Es importante
entender que el mercado potencial real es la porcion del mercado que puede
capturar dado que las condiciones en el ambiente del negocio sean ideales y
que haya muy poca competencia.
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Un plan de negocio debe de proporcionar un pronostico de participacién de
mercado que se espera que la empresa tenga en un futuro. Al calcular el

prondstico de las ventas futuras, hay dos factores principales a considerar:

1. Tendencias de crecimiento de la industria que ocasionaran un aumento
en el numero total de usuarios o clientes.

2. Los factores que haran que los clientes del mercado potencial cambien de
marca o de proveedor del servicio.

Definir el mercado es sélo uno de los puntos del andlisis. Este también debe

incluir un plan estratégico que usted desarrolla a partir de la investigacion del

mercado que lleve a cabo. Debe de asegurarse de que las estrategias estén

realmente encaminadas a lograr los objetivos y las metas planteadas.

El precio que le dé a su servicio va a tener un efecto directo sobre el éxito del

negocio. Describa minuciosamente la estrategia que va a seguir para definir y

variar el precio, asi como la manera en que éste va a afectar su éxito dentro

del mercado definido.

La distribucion abarca el proceso entero de trasladar el producto de la fabrica

al consumidor final. En este caso la distribuciéon de su servicio es una muy

especifica.

La estrategia de distribucion, debe concentrarse en el desarrollo de un plan de

ventas. La estrategia de ventas debe de estar basada en aquellos elementos

que determinen el desempefio de la fuerza de ventas de la empresa. Estos

elementos pueden ser:

e La flexibilidad del precio- Determina el grado de flexibilidad que utiliza la
fuerza de ventas al decidir y revisar la politica de precios.

e Presentacion del servicio- Establece las estrategias que la fuerza de
ventas empleara para otorgar informacion a los clientes potenciales sobre
lo que la empresa ofrece.

e Elaboracion de proyecciones meta- Define lo lineamientos a seguir en el
calculo de las ventas proyectadas. Lista e informacion de los lideres de
ventas en la industria le pueden dar una gran idea sobre las

proyecciones, y pueden ser conseguidas por medio de corredores.
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e Politica de incentivos- Debe haber un incentivo que motive a los
miembros de la fuerza de ventas a ser agresivos todo el tiempo para
lograr mayores volumenes.

Una vez que haya investigado y analizado el mercado, desarrolle una

proyeccién de ventas basandose en las explicaciones del capitulo de la

administracion financiera.

Las proyecciones de venta incluidas dentro de un plan de negocio deben de

reflejar el panorama futuro al menos a tres afios. Aunque cabe mencionar

que ahora es muy comun que los inversionistas y prestamistas pidan

proyecciones a cinco anos.

1.14.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En esta seccibn se realiza un andlisis llamado FODA (Fuerzas,
oportunidades, debilidades, y amenazas). FODA es un andlisis basico de
mercadotecnia que de hecho se aplica consuetudinariamente en muchas
empresas para evaluar, y tomar medidas para mejorar la situacion de una
empresa con respecto a la industria.

Para empezar debemos enfocarnos en la comparacion de las fuerzas y
debilidades de las compafiias de la industria. Esto provee las estrategias que
se emplearan para lograr ventajas competitivas sobre los competidores
actuales y le ayuda a crear barreras para prevenir la entrada al mercado de
competidores potenciales.

El primer paso a seguir es identificar a los rivales tanto actuales como
potenciales. Existen dos formas de lograrlo: Analice el mercado desde el
punto de vista del consumidor y agrupe a sus competidores dependiendo de
qué tanta sea su lucha por acaparar el dinero del mercado.

La otra forma para identificar a los rivales es clasificandolos segun las
diferentes estrategias competitivas que utilicen, éstas le daran una idea del
modo en que éstos atacan el mercado. Agrupelos en funcién de estrategias
similares perseguidas de un periodo de tiempo determinado, o bien por

caracteristicas y ventajas que tengan en comun.
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Para que sea realmente efectivo el método de agrupar a sus competidores en
funcidn de sus estrategias, asegurese de que existan barreras que impida
que una compafiia entre a uno de los grupos o que una perteneciente a un
grupo entre a otro. Es decir, debe de existir diferenciacion entre un grupo y
otro. Ejemplos de estas barreras son: Presupuestos de publicidad; canales
de distribucidén; presupuestos de investigacion y desarrollo de nuevos
productos; entre otros.

Una vez terminados los pasos anteriores, estara listo para realizar la
comparaciéon de sus debilidades y fuerzas con las de los rivales. Esta parte
del anadlisis se basa en factores internos que representan ventajas o
desventajas de cada compafia, con respecto a los competidores. El
resultado le dara los conocimientos necesarios para elaborar una estrategia
de mercadotecnia que lo ponga en primer lugar aumentando, en numero y
duracion, sus fuerzas y disminuyendo las debilidades.

Las estrategias competitivas caen en cinco categorias principales:

+ Producto
¢ Distribucion
s Precio

+ Promocion
¢ Publicidad

1.14.5 PLAN DE ADMINISTRACION

En el plan de administracion se establecera la logistica de la organizacion,
incluyendo la descripciéon y asignacion de las diferentes responsabilidades y
funciones del cuerpo directivo y de los empleados en general. Se incluyen
también los requerimientos financieros de cada divisién y para cada una de
las operaciones diarias que se llevaran a cabo.

Asi pues, es recomendable dividir en dos la planeacién de las operaciones:
primero la estructura organizacional y segundo, el costo y presupuesto
asignado a cada parte. Toda esta informacion es crucial para realizar

proyecciones de los estados financieros.
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1.14.6 ESTADOS FINANCIEROS

Después de haber definido el producto o servicio, el mercado meta y las
operaciones del negocio, es el turno de los estados financieros. Esta seccion
es la espina dorsal de todo el plan y comprende tres estados basicos: El

estado de resultados, el flujo de efectivo y el balance general.
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CAPITULO 2
PLAN DE NEGOCIOS
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2.1 INTRODUCCION

Los gimnasios o centros de ejercitacién son lugares donde las personas
acuden a realizar algun tipo de actividad fisica que puede ser entrenamiento con
pesas, aerobics, spinning entre otras disciplinas, con la finalidad de relajarse y
acceder a una vida sana, hasta hace unos afos fueron considerados centros
exclusivos para fisicoculturistas o personas que entrenan con pesas, en la
actualidad la percepcién de la poblacion ante este concepto a cambiado, dado

la alarmante situacién de obesidad que vive el mundo.

De acuerdo a datos del CEAMEG, 2007 (Centro de estudios para el adelanto de
las mujeres y equidad de género) la obesidad y el sobrepeso en México es un
problema de salud publica, que afectan a cerca del 70 por ciento de la poblacién

entre los 30 y los 60 afos, en ambos sexos.

De acuerdo con estimaciones de Club Services International, firma investigadora
de actividades deportivas que nace en la ciudad de México en 1999, hace
mencion que del total de habitantes mexicanos que son 104 millones de
mexicanos, solamente dos millones 700 mil mexicanos se ejercitan en forma

sistematica en los mas de tres mil 500 gimnasios particulares que hay en el pais.

De acuerdo a datos del INEGI del 2005, del total de habitantes que hay en
Quintana Roo que son 1,135,509 aproximadamente 13,531 ciudadanos sufren
de obesidad, y el mayor porcentaje esta en el rango de 20 a 39 de edad. Este
problema de salud publica, es por ello que se pretende ayudar a la sociedad a
través de un club de alto rendimiento, el cual se ubicara en la Ciudad de
Chetumal, este club ofrecera las siguientes disciplinas como son: aerobics,
pilates spinning, area de pesas y clases de baile reductivo, al mismo tiempo se
buscara tonificar el cuerpo con rutinas intermedias mediante accesorios tales
como pelotas, mancuernas, ligas, polainas, etc. Ademas se dara el servicio de
nutriologia en donde la persona encargada de esta area llevara un control de
los usuarios. El club tendra una buena distribucion de tal manera que sea
comodo tanto para usuarios hombres como mujeres, esto con el fin de que

trabajen de manera adecuada las diferentes disciplinas.
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El desarrollo econdmico del estado es una realidad, es por eso que este
proyecto va enfocado a dar un nuevo servicio de calidad, que no solo sera
ejercitar a la gente, si no dar una educacion a nuestro cuerpo, ya que en la
actualidad vivimos bajo condiciones de estrés muy elevados, ademas de una

mala alimentacién, lo que nos lleva a un alto indice de obesidad en México.

Algunas veces si ho es que siempre la gente siente pena por su cuerpo y se
aisla bajo inseguridades que les acarrea mas problemas de autoestima, pero
todo lo anterior es cuestién de actitud, por lo que este proyecto busca ademas
de ejercitar, dar platicas motivacionales con la nutriéloga, para asi, una vez
superada la verguenza y superado el miedo, iniciar con ejercicios adecuados y

progresivos para determinado socio.

El acondicionamiento fisico es un conjunto de actividades que tiene como
finalidad dar, a hombres y mujeres un sano desarrollo corporal a través de

ejercicios programados y con rutinas disefiadas de manera personaliza.

El Estado cuenta con varios centros de ejercitacién, es por ello que se plantean
las siguientes preguntas:

¢ ;Realmente se preocupan por los socios o0 solo buscan beneficios como

empresa?

e ;Qué tan eficientes o capacitados estan los instructores?

e ,Los ejercicios que realizan los usuarios son los adecuados?

e ;Se preocupan si el usuario sufre alguna lesion?

e ;Los espacios que manejan son los adecuados?

e ,Eltrato esigual para todos los socios?

En todo negocio el cliente es primero y en el caso de un centro para ejercitarse
aun mas, ya que el cliente puede sufrir lesiones irreversibles, por lo que es de
suma importancia contar con instructores preparados y debidamente

certificados, asi como nutridlogos que den platicas de una sana alimentacion.

Este proyecto busca dar mas que un servicio “UNA EXPERIENCIA DE
CALIDAD”
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22 ANTECEDENTES

En la antigua Grecia el gimnasio era el local destinado a ejercitar tanto las
facultades fisicas, desarrollando la fuerza y la agilidad, como las morales,

cultivando la inteligencia.

En los antiguos gimnasios, los ejercicios mas importantes que se efectuaban
eran: Carrera, lanzamiento de disco, salto, lucha, pugilato, pancracio pentatlén y

danza.

Posteriormente la finalidad de estos centros cambid, hasta hace algunas
décadas el gimnasio estaba enfocado solamente en aumentar la resistencia o
capacidad muscular de la persona; sus técnicas estaban mas encaminadas al
fisicoculturismo y al engrosamiento de los musculos, ya participaban las mujeres

pero soélo algunas resistian las fuertes rutinas.

Luego y con la finalidad de atraer al sexo femenino, se dio pie a la creacion de
areas dentro de los gimnasios donde se combina la gimnasia y el
acondicionamiento mediante el uso de rutinas acompafadas de musica para
amenizar las clases, y mediante el uso de aparatos que lejos de "marcar los

musculos" ayudaba a moldear el cuerpo y quemar grasa principalmente.

Esta nueva area de aerobics en los gimnasios eran practicados inicialmente por
mujeres en su mayoria, quienes encontraban en las rutinas un escape al estrés y
a los trabajos cotidianos, posteriormente se fueron incorporando los hombres, ya
gue encuentran en este ejercicio un relajante, un deporte ameno y que requiere

de mucha coordinacion.
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Al paso del tiempo las academias de deporte se fueron especializando con las

rutinas de aerobics mas usadas en Europa y Estados Unidos.

De esta forma, rutinas, instructores y aparatos especiales como bicicletas fijas,
caminadoras, aparatos de alto pesaje y escaladoras se fueron introduciendo en

el pais hasta conformar, completar e independizar a los gimnasios

En la actualidad estos centros ofrecen ademas de las actividades comunes,
otras enfocadas al relajamiento, de tal manera que el cliente alcance la salud

fisica y mental.

2.3 SERVICIO

El servicio es una parte muy esencial, es por ello que este proyecto es un
enfoque de la importancia de buscar nuevas formas de ejercitacién fisica tanto
para las mujeres como los hombres, quienes sufren el problema de obesidad o
sobrepeso, ya que en la actualidad se cuenta con gimnasios pero ninguno
cuenta con el servicio de nutridlogos y servicios especializados en sus diferentes
areas, por eso mismo nos enfocamos a la salud, la cual busca promover la

cultura a ejercitarse.

Se trata de un club que contara con las siguientes areas como son aerobics,
pilates spinning, area de pesas y clases de baile reductivo, esta ultima es
especificamente para las mujeres, es por ello que estara conformado por un
trabajo metodoldgico y de construccion coreografica que se debe de seguir para
el desarrollo de una determinada clase, mostrando en forma de evolucionar de
pasos simples y basicos, a otros mas complicados, al mismo tiempo se buscara
tonificar el cuerpo con rutinas intermedias que se realizaran con accesorios tales

como pelotas, mancuernas, ligas, polainas, etc.

El club estara distribuido de tal manera que sea comodo tanto para usuarios
hombres como mujeres trabajar de manera adecuada las diferentes disciplinas o
acondicionamiento fisico, para que ambos sexos cuenten con su propio espacio

donde ejercitarse libremente y sin inhibiciones de ningun tipo.
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El club estara instalado en la avenida Campestre casi enfrente del Gimnasio
Factory cual lo hace mas atractivo al sector de mercado que estamos
enfocados, los cuales son la gente de 20 a 39 afios de edad, entre hombres y

mujeres.

2.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El club de alto rendimiento para ejercitarse contara con diferentes areas como

son:

AREA DE AEROBICS: el trabajo aerdbico es un trabajo metodolégico y de
construccion coreografica que se debe de seguir para el desarrollo de una
determinada clase, mostrando en forma de evolucionar de pasos simples vy
basicos, a otros mas complicados. Esto requiere de espacios para un mejor
resultado. De igual manera se contara con espacios para la distribucion de

accesorios, los cuales estaran la vista del usuario.

ACCESORIOS:

o Pelotas de gel pequefas
o Pelotas gigantes

o Step o bancos

J Polainas

J Mancuernas

J Baston

o Ligas

La sala de gimnasia aerobica tiene que ser de suelo de duela, ya que este
amortigua los saltos. El piso de cemento, a la larga, terminara por provocarle

molestias en las articulaciones

SPINNING: Se trata de clases grupales con bicicletas fijas con carga regulable.
Se acompana con musica. Es ideal para mejorar la fuerza en piernas y para el

sistema cardiorrespiratorio. Se puede combinar con mancuernas.
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ACCESORIOS:

e Bicicletas

e Mancuernas

PILATES: Es una integracién armoénica de acondicionamiento fisico y control
sobre la capacidad y el movimiento. Es una correcta alineacion postural, la
estabilidad del sistema osteo-articular, el balance y tonicidad del aparato
muscular, y un eficiente mecanismo del control neurolégico denominado control

motor.

ACCESORIOS.

e Ligas

e Pelotas

PESAS: Esta area juega un papel dentro del club, ya que es muy socorrido, y es
importante que tenga buenas instalaciones. Es decir, una buena cantidad de

maquinas. Por ejemplo, cardiovasculares.

APARATOS:

e Para hombros

e Pecho
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Pierna

e Femoral

e Caminadoras
e Bicicletas

e Peso

Por otro lado, es importante la distribucion de las maquinas, una zona de
abdominales, otra para miembros inferiores y otra para miembros superiores y
tronco. No sélo los salones deben ser limpios y ordenados también los sanitarios
y el vestuario. Hay que fijarse, por ejemplo, que haya duchas preferiblemente
individuales. Y aunque no seas necesario, es interesante que el gimnasio cuente
con salas de sauna y de masajes, para la relajaciéon después de un ejercicio
intenso. En cuanto a las salas de entrenamiento, deben tener muchos espejos,

ser aireadas y con bastante espacio entre maquina y maquina.

SALON DE BAILE

Este saldn contara con duela especial amortiguante, ventanas que nos
permitan una buena ventilacion, espejos en toda el area del salon,
bafos con regaderas y un buen equipo de sonido para los distintos

bailes y ritmos.
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2.4 MISION

Crear un lugar de esparcimiento para ejercitacién fisica, en el cual nuestro
principal objetivo sera cuidar la salud, a través de atencion médica
especializada, y rutinas de ejercitacion adecuada a cada usuario, propuesta por

instructores certificados cada uno en su area.

2.5 VISION

Ser un club reconocido, a nivel estatal, en el cual se promueva la cultura a
ejercitarse de una manera sana, fomentando buenos habitos, pues estamos

convencidos, que la actividad fisica, la salud y la belleza siempre van de la mano

2.6 VALORES

La empresa busca mejorar el nivel de vida en el municipio de Othén P. Blanco,
esto a través de:

e Convenios con las diferentes instituciones medicas para dar seguimiento

a pacientes con sobrepeso u obesidad, esto a través de la confianza que

la gente le pueda prestar a nuestro club.

e Laintegridad es una parte fundamental para que Club de alto rendimiento

trabaje con los usuarios con responsabilidad, honestidad y respeto.

e Ser lideres para que en un futuro podamos visualizar los resultados como

club y ser reconocidos por la excelencia, servicio y competitividad.
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2.7 OBJETIVOS

CORTO PLAZO

Posicionar el club en la mente de las personas que realizan ejercicio y la
gente con deseos de cambios de habito, con la ayuda profesional de
nutriélogos e instructores capacitados.

Crear en las personas con problemas de obesidad el habito de ejercitarse.
Contar con una cartera de clientes

Hacer que las clinicas tengan credibilidad en el club para proporcionarnos la
informacién de personas con problemas de sobrepeso u obesidad y de esta
manera canalizarnos al club.

Incrementar la demanda en un 10% del club de alto rendimiento.

MEDIANO PLAZO

Ser el lider en el estado, dentro del medio de ejercitacion fisica.
Crear una propia pagina Web, para que la gente tenga mayor informacién de
los servicios que prestamos.

Llevar un control de todos los usuarios, mediante una base de datos.

LARGO PLAZO

Una vez comprobada la calidad del servicio, se efectuaran paquetes y
membrecias para los usuarios con mas créditos por asistencias, esto con el
fin de crear una estrategia.

Se estudiara la posibilidad de atender otros sectores del Estado, esto

mediante terapias de ejercitacion en clinicas rurales.
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2.8 ANALISIS DEL SECTOR

De acuerdo al Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN) el
sector al que pertenece el proyecto es el numero 71 denominado servicios de
esparcimiento cultural y deportivas y otros servicios, este a su vez se divide en el
subsector de clubes deportivos con el numero 713941, el cual hace referencia a las
unidades econdmicas del sector privado dedicado principalmente a proporcionar, de
manera integrada, servicios de instalaciones deportivas y recreativas, como
canchas de tenis, squash, futbol, basquetbol, albercas, bafios sauna de vapor,
gimnasios, salones para ejercicios aerdbicos.
A continuacion se presentara el analisis del sector, consistira en estudiar los
distintos cambios por los que ha pasado a través de los ultimos afios a nivel
nacional, estatal y municipal, los puntos a analizar son:

e Unidades Econdémicas

e Personal Ocupado

e Ingresos del Sector
Los datos que continuacién se presentan son datos recopilados en la
dependencia del INEGI. (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS
GEOGRAFICAS) Datos referentes al sector de servicios privados, comparando

los tres niveles, Nacional, Estatal y Municipal.

Todo el comportamiento registrado durante los censos a nivel nacional se
muestra en las graficas, con los aumentos y descensos de cada uno de puntos

relacionados.
GRAFICA No. 1 UNIDADES ECONOMICAS
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.
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De acuerdo a datos del INEGI, el numero de establecimientos a nivel nacional
en 1999 fue de 1,230 para el 2004 este numero se incremento, llegando a la
cantidad de 1,895 unidades, esto debido a la demanda que empezaron a tener

los gimnasios en los afios 2004-2005. (Grafica No. 1)

GRAFICA No. 2 PERSONAL OCUPADO
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.

En razén al personal ocupado en 1999 habia 20,289 personas trabajando
en el sector, en promedio 16.49 personas trabajaban por cada gimnasio, para el
2004 el personal se incremento el 15.36% y en promedio en cada gimnasio
trabajaban 12.35 personas, como podemos observar bajo un 33% el personal

por cada gimnasio, esto representa una reduccion de 4 personas. (Grafica No. 2)

2.8.1 ANALISIS ESTATAL

De igual forma que a nivel nacional en el estatal todo lo registrado durante los
censos, se muestra en las graficas con el comportamiento de los puntos

analizados.
GRAFICA No. 3 UNIDADES ECONOMICAS
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.
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En el estado, establecimientos han tenido un crecimiento constante. En
1993 existian 237 unidades, para el siguiente censo se incremento un 4.21%
llegando a la cantidad de 247 unidades en 1999, y en el 2004 eran 237
unidades, esto represento un 36.43% de incremento con respecto al censo

anterior. (Grafica No. 3)

GRAFICA No. 4 PERSONAL OCUPADO
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.

A pesar del crecimiento constante en cuestion a las unidades econdémicas, el
personal decrecid en uno de los afos. En 1993 el personal ocupado era de
1,973, en promedio, por cada gimnasio trabajaban 8 personas.

En el censo de 1999 el personal decrecié un 46.84%, quedando en 1,049
empleados. En promedio habian 4.24 personas empleadas por cada gimnasio,
en comparacion, al nivel nacional, esto representa un 25%, y para el 2004 se
incremento un 47.56% llegando a 1,599 empleados, en promedio por cada
gimnasio habian 4.74 empleados. Para esta misma fecha a nivel nacional el
personal ocupado por cada gimnasio era de 12.35 el estatal representa un 38%

del nacional. (Grafica No. 4)
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GRAFICA No. 5 INGRESOS (MILES DE PESOS)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.

En 1993 el ingreso del sector fue de $ 151, 043,000 pesos, para 1999 el
censo arrojo la cantidad de $315, 307,000 esto representé un incremento del
108%. Como podemos observar a pesar de haber decrecido las unidades
econdmicas, los ingresos tuvieron un realce impresionante. Y para el 2004 los
ingresos ascendieron a la cantidad de 378, 492,000 esto represento un

incremento del 20%. (Grafica No. 5)

2.8.2 ANALISIS MUNICIPAL

De igual forma analizaremos el comportamiento que tuvieron las unidades
econdomicas, esto con fin de saber cual fue la demanda que tenian los
gimnasios en los periodos estudiados, estos son datos que realmente nos

interesa por la zona donde nos encontramos, para realizar el proyecto.

GRAFICA No. 6 UNIDADES ECONOMICAS
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.
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En 1989 el numero de unidades econdmicas en el municipio de Othon P.
Blanco fueron de 16 empresas, para 1993 las unidades econdmicas ascendieron
a 77 esto representa el 381 % de incremento. En el censo de 1999 hubo un
decrecimiento del 257%, y en el 2004 se incrementaron las empresas 46, el
incremento fue del 53.33 %. (Grafica No. 6)

GRAFICA No. 7 PERSONAL OCUPADO
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.

En 1983 el personal ocupado eran de 34 empleados, en promedio eran 2.12
empleados por gimnasio. Para 1993 ascendié a 104 empleados, esto coincide
con el incremento de las empresas en el mismo ano, en promedio eran 1.35
empleados por gimnasio. En 1999 decrecio el 112% esto coincide con el cierre
de empresas del censo del mismo afo, el numero de empleados por empresa
fue de 1.63. En el 2004 ascendi6é un 16.32%, representado por 57 empleados y

en promedio eran 1.23 empleados por empresa. (Grafica No 7)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.
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Los ingresos en 1994 fueron de $ 1, 555,000 pesos, para el censo de
1999 ascendié a $5, 240,000 esto represento un aumento del 236 % y en el
2004 decrecié un 37% ubicandose en 3, 810,000. (Grafica No 8)

INEGI 2004

Para tener una idea mas clara de nuestro segmento de mercado, nos enfocamos
basicamente a la gente de ente 20 a 39 afios de edad, esto para tener la
informacion especificamente del mercado que es de nuestro interés.

Segun estadisticas proporcionadas por el INEGI, al 2004, en Chetumal Quintana
Roo hay una poblacion total de 136,825 de entre hombres y mujeres, dentro del
rango de 20 a 39 afos de edad.

A nivel municipal el comportamiento se presenta de la siguiente manera: Total
hombres y mujeres de 20 a 39 afios: 69,327.00 (Ver TABLA No. 1).

TABLA No. 1 Total de Hombres y Mujeres

EDADES TOTAL HOMBRES MUJERES
H/M

20-24 19,844 9,595 10,249

25-29 17,451 8,233 9,218

30-34 16,931 7,925 9,006

35-39 15,101 7,179 7,922
69,327 32,932 36,395

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.
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GRAFICA No. 9 HOMBRES Y MUJERES DE 20
A 39 ANOS DE EDAD
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica.

Segun estadisticas proporcionadas por el INEGI, al afio 2004, se tiene
que el mayor porcentaje lo ocupan las mujeres a diferencia de los hombres,
esto dentro del rango de 20 a 39 de edad, al igual que en el afio 1999, las

mujeres superaron a los hombres, (Grafica No 9)

2.9 LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS(MICHAEL PORTER)

De acuerdo con Michael Porter en su libro Competitive Strategy:
Techniques for Analyzing Industries and Competitors de 1980 existen cinco
fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o de algun segmento de éste. La idea es que la corporacion debe
evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la

competencia industrial:
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FIGURA No. 1.- Las cinco fuerzas que guian la competencia industrial.
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Fuente: Michael Porter,1980, Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Cmpetitors.

o RIVALIDAD ENTRE FIRMAS EXISTENTES

En la actualidad la competencia entre los gimnasios se da en sus
diferentes formas, desde, precios, forma de publicitar su servicio y la
introduccién de nuevos servicios a sus gimnasios, esto es por la necesidad de
mejorar su posicion dentro de este mercado, un claro ejemplo de esto, es el
DROOM, gimnasio fundado en el 2001, trayendo nuevas maneras de
ejercitacion fisica, ademas de un servicio de calidad. Existen varios tipos de
gimnasios, como son los ubicados en colonias populares, con poco espacios y
no pelean por estar dentro de los gimnasios mas demandados, como son;
FACTORY, HAMMER O F Y F.

La lucha competitiva, en general, afecta a la industria entera y a las
empresas. De alguna manera, pueden traer beneficios a las industrias, como

cuando las batallas publicitarias incrementan la demanda de los gimnasios.

e LA AMENAZA DE LA ENTRADA DE NUEVAS FIRMAS.
La amenaza real radica en la importancia que le den a nuevos

competidores, hay que estar informados de todo el entorno de lo nuevos
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gimnasios que se presentan en el estado, para saber afrontar y contraatacar de
manera positiva, es importen conocernos bien como empresa y conocer a

nuestra competencia.

e LA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Este es un punto que afecta la industria de los gimnasios, pues si no
contamos con una diferenciacion dentro de este mercado, el usuario podra tener
la opcion de elegir cualquier alternativa, ya que la mayoria de los gimnasios
cuentan con los mismos servicios, o que pretenden el club es especializarse en
los problemas reales de obesidad y crear una opcién mas dentro de este

mercado.

e PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Es importante conocer a nuestros proveedores y tener una buena relacién con
ellos, ya que de eso dependera que nos canalicen con un club responsable y
con buena capacidad de pago, si el gimnasio vende productos diferenciados,
tendra una estructura de costos cambiante, de igual manera estara en una
posicion retadora para los demas gimnasios, ya que estos no contaran con los

productos que nuestro club tiene.

e PODER DE NEGOCIACION CON LOS POSIBLES USUARIOS

Un punto de éxito de cualquier empresa es conocer a sus clientes, saber
cuales son sus necesidades, esto nos dara la pauta para un buen servicio y

ofrecerlo a nuestros usuarios.

Para esto se presentan los siguientes puntos:

1. Recibir a los clientes con una sonrisa, y un trato amable.

2. Presentarle de una manera clara los servicios que ofrecemos (sin
atosigarlos con informacion.)

3. Mostrarle las instalaciones del club

4. Crear un ambiente donde el cliente se sienta importante
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5. Pedirle sus datos para un control de posibles usuarios.

2.10 VENTAJA COMPETITIVA

Las ventajas competitivas del club son las siguientes:

e Llevar dentro de su programa de ejercitacion;

medica, el cual estara enfocado al cuidado de la alimentacion y peso.

servicio de atencion

e Sus instructores estaran debidamente capacitados y certificados en cada

una de sus areas.

e Realizar convenios con las clinicas para atencion de los pacientes con

sobrepeso, esto serd mediante la entrega de folletos que contengan

informacion relevante al club de alto rendimiento.

2.11 ANALISIS FODA

De acuerdo al siguiente cuadro se presenta un estudio de la situacion

competitiva del club de alto rendimiento en lo que comprende el mercado y

caracteristicas internas de la misma, todo esto con el propdsito de determinar

sus Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

TABLA No. 2 Analisis FODA

FORTALEZAS

Se realizaran platicas con nutridlogos vy
doctores para hablar de la importancia de
ejercitarse. En dichas platicas cada
usuario puede exponer su opinion.
Contara con un nutridlogo para control de
peso y supervision de la salud del usuario.
Contara con instructores certificados en
cada una de las disciplinas

Los usuarios podran tener acceso a su
expediente en el momento que Io
requieran.

Hacer convenios con algunos centros de
salud o clinicas particulares para atencién

a la gente con sobrepeso

OPORTUNIDADES

La imagen de empresa estara
enfocada a la salud

Ofrecer un dia sin consto alguno,
aquellos posibles cliente que quieran
conocer o hacer uso de las
instalaciones.

Ser una nueva opcioén en la ciudad,
con servicios similares, pero con un
plus como lo es la atencién de un
nutridlogo para que sea una
complementacion perfecta.

Crear un lugar de esparcimiento para

ejercitarse y ademas cuidar la salud
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DEBILIDADES AMENAZAS

e La ubicacion del club, el cual sera en

No se cuenta con presupuesto para la la avenida carranza, esto afecta
promocion y publicidad. primordialmente en la temporada de
No estar en constante relacién con los huracanes.

clientes, para conocer sus quejas o | e Existen muchos competidores en el
sugerencias. mercado.
Es una empresa nueva. e Algunos competidores estan
especializados en un area.
e Que la gente le tenga miedo al
cambio.
e A la mayoria de gente que le gusta
ejercitarse ya tiene definido su

gimnasio.

2.11.1 DESCRIPCION DEL ANALISIS FODA

FORTALEZAS:

Se realizaran platicas con nutridlogos y doctores para hablar de la
importancia de ejercitarse:  En dichas platicas cada usuario podra exponer
su opinion, se realizaran platicas con nutriélogos y doctores para hablar de la

importancia de ejercitarse.

Contara con un nutridlogo para el control de peso y supervision de la salud
de cada usuario: La atencion del nutridlogo hacia el usuario consiste en
llevar un control del expediente esto es exclusivamente de los que a si lo

deseen.

Contara con instructores certificados en cada una de las disciplinas: La
certificacion es de suma importancia para el club, ya que esto da el

reconocimiento y garantiza que los instructores cuentan con una buena
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preparacion, generando de esta manera confianza hacia los usuarios con

respecto del servicio que se les ofrecera.

Los usuarios podran tener acceso a su expediente en el momento que lo
requieran: Tendran acceso a su expediente en el momento que lo requiera el
usuario, ademas podran tener citas con el nutridlogo fuera de las horas de

ejercitacion.

Hacer convenios con algunos centros de salud o clinicas particulares para
atencion a la gente con sobrepeso: Este punto es el estratégico del proyecto
de club, ya que el objeto es buscar dentro de su mercado a personas con
menos costumbre a la ejercitacion fisica, llevandolos de la mano a un

cuidado constante.

OPORTUNIDADES

La imagen de empresa estara enfocada a la salud: Su mercado meta es la
gente con sobrepeso, la cual no esta acostumbrada a ejercitar el cuerpo, por

lo cual se le dara un servicio de calidad 100% enfocada a la salud.

Armar paquetes que se ajusten al tiempo del usuario: La mayoria de la gente
vive sin tiempo de ejercitarse y con alto grado de estrés, por lo que se abriran

horarios que se ajusten al cliente.

Ofrecer un dia sin costo alguno, aquellos posibles clientes que quieran
conocer o hacer uso de las instalaciones: Se invitara a la gente a tomar un
dia sin costo en el gimnasio, para que conozcan las instalaciones y tomar
cualquier disciplina que les llame la atencién y con ello el club de alto

rendimiento se da a conocer.

Ser una nueva opcion en la ciudad, con servicios similares, pero con un plus

como lo es la atencion de un nutridlogo: El tener un nutridlogo a la
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disposicion de los usuarios, nos hace ser diferentes, ya que ya no pagaran el

servicio de este.

e Crear un lugar de esparcimiento para ejercitarse y ademas cuidar la
salud: Un lugar con las que se crea una nueva forma de hacer ejercicios,

bajo la direccidn de instructores certificados.

DEBILIDADES:

e No se cuenta con presupuesto para promocion y publicidad: El no contar con
presupuesto para la promocién y publicidad, se corre el riesgo de no estar
vigentes dentro del mercado, ya que en la actualidad los medios de

publicidad juegan un papel muy importante hacia los clientes.

e No estar en constante relacion con los clientes, para conocer sus quejas o
sugerencias: Este punto es importante ya que hay que tener una buena
interaccidon con los clientes para saber cudl es la percepcion de estos y con

ello determinar si es necesario realizar cambios para mejorar el negocio.

e Es una empresa nueva: El ser una empresa nueva se expone a no contar
con cierta credibilidad hacia los clientes, ya que estos mismos tienen definido
a que gimnasio acudir y por lo tanto se tiene el temor de correr el riesgo de

probar el cambio.

e AMENAZAS:
e La ubicacion del club, es una amenaza ya que por la zona en que esta
ubicada la ciudad de Chetumal se tiene mas probabilidades de tener

huracanes, es decir es un riesgo constante en la época de huracanes.

e Existen muchos competidores en el mercado: Este punto puede convertirse

en una oportunidad, ya que al existir varios gimnasios con el mismo servicio,
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lo que buscaremos es la diferenciacion, pero igual puede ser una amenaza,

por la cantidad de estos.

e Algunos competidores estan especializados en un area: Es importante
tomarlo en cuenta, ya que al tener competidores especializados en un area

se corre el riesgo de perder usuarios.

¢ Que la gente le tenga miedo al cambio: El que la gente le tenga miedo al
cambio o el no tener una costumbre de ejercitacion puede provocar que la

gente no asista a nuestro club.

e A la mayoria de la gente que le gusta ejercitarse ya tiene definido su
gimnasio: El mayoria de la gente que le gusta ejercitarse ya tiene el gimnasio

de su preferencia, por lo cual sera dificil convencerlos a un cambio.

212 ANALISIS DE LA DEMANDA

Estar al tanto de como es la demanda de nuestro sector permite saber cuales
son las caracteristicas, las necesidades, los comportamientos, los deseos y
las actitudes de los clientes, siempre puede resultar una cuestion de alto
interés para entender todo lo que concierne al proyecto. Por eso se plantea el
interés de realizar, a partir de la informacion obtenida de acuerdo a datos
estadisticos proporcionados por el INEGI, tenemos un estudio de la demanda
de los anos 1994, 1999 y 2005, la cual nos da un resultado positivo, por lo
cual seria rentable el proyecto, ya que la demanda fue en aumento en el
transcurso de los anos, y la inflacién fue disminuyendo, lo cual trae beneficios

a la economia.

La inflacion fue analizada de acuerdo a cada ano estudiado la cual fue variando,

de igual manera pasa con la demanda real y lo esperado.
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DEMANDA OPTIMISTA

ANO INFLACION DEMANDA REAL | DEMANDA ESPERADA
1994 15.37 500 576.94
1999 16.53 603 534.10
2005 5.43 952 943.96

FUNCION LINEAL
a = 1144 4565 bh=-369239 R2=0904396

932
g39
726
G135
a0o

DEAMDA

543 10.95 16.53
3 — B —
DEMANDA PESIMISTA
ANO INFLACION DEMANDA REAL | DEMANDA ESPERADA
1994 30 500 573.43
1999 32 603 536.24
2005 10 952 945.32

a=1131.2703 bh=-155846 R2=0511554
952

a34
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2.13 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia se entiende por la rivalidad que se puede dar entre las
empresas que se dedican a ofrecer el mismo tipo de productos y/o
servicios, y se refiere a la oposicion que tienen estas empresas ante
conceptos nuevos, 0 una empresa que aspira conseguir lo mismo que la
otra. Este concepto se encuentra relacionado con la competitividad que se
entendera como la capacidad que tienen las empresas de enfrentar a sus
rivales, y que buscan ser los mejores, el autor del libro liderando en el
infierno lo define: “Es el emergente sistémico de la interaccion entre la

productividad y el posicionamiento.”

En el mundo real, es dificil encontrar estructuras de mercado que
garanticen la transparencia plena tanto para consumidores como para
competidores. No siempre las posiciones competitivas son iguales y por lo
tanto, es necesario analizar detalladamente la clase de mercado que se
afronta, para poder realizar un analisis claro de la realidad competitiva
presente.

Para conocer algunos de los competidores de este sector se obtuvo informacién
de la Camara de Comercio, la cual es una institucion incluyente, comprometida
con los grandes, medianos y micro empresarios, decidida a impulsar nuevas
inversiones, obligada a velar por los intereses de las empresas ya establecidas, todo
dentro de un marco de legalidad.

De acuerdo a la informacién proporcionada por la Camara Nacional de Comercio
(CANACOQO), en la actualidad existen un total de 9 negocios registrados como
gimnasios en Chetumal Quintana Roo, a continuacion se presenta en el siguiente

cuadro:

L LEVY, Alberto. Liderando en el infierno: La competitividad de empresas, clousters, ciudades. Primera
Edicion, Editorial Paidos, Buenos Aires, Argentina, 2003. p.20
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‘ TABLA No. 3.- GIMNASIOS REGISTRADOS EN LA CANACO

Bugambilias No. 228
TELEFONO: 83 2-27-14

THE ROW INNOMINADO SCORPION’S
Direccion:Venustiano PROPIETARIO: PROPIETARIO:
Carranza Felipe de Jesus Martinez | Adriana Isabel Tut
Sanchez Coba
DIRECCION: DIRECCION:
Lazaro Cardenas No. 141 | Salvador Alvarado No.
TELEFONO: 8302-62-12 451
CAMPESTRE HAMMER SPORT GYM GEMINIS
PROPIETARIO: PROPIETARIO: PROPIETARIO: Arturo
Armando Colli Méndez Mercedes Guadalupe | Mufioz Guerrero
DIRECCION: Rodriguez Ocejo DIRECCION:
Calle Roma No.441 DIRECCION: Juan José Siordia
TELEFONO: 83 2-25-30 Avenida Maxuxac No.406 TELEFONO:
83 3-39-12
CONAN CLASSIC JABALI FABROS GYM
PROPIETARIO: PROPIETARIO: PROPIETARIO:
Maria Esther Paredes | Judith Escalante Aguilar = José Felipe Amaro
Campos DIRECCION Belice Num | Hernandez
DIRECCION: 291 DIRECCION

FLORENCIA NUM. 211

En siguiente cuadro se presenta un listado de los competidores que

estan registrados ante la Canaco.

no
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TABLA No. 4.- GIMNASIOS NO REGISTRADOS EN LA CANACO

FYFY SOROS FACTORY
PROPIETARIO: PROPIETARIO:
Ivett Sanchez Lavadores José Manuel de Jesus Encalada
DIRECCION: Juarez No. 114 Hernandez
DIRECCION:

Plan de Guadalupe No. 243

GIMNASIO Y AEROBICS M Y M GIMNASIO ARELI

POWER PROPIETARIO:

PROPIETARIO: Delder Areli Sereno Diaz

Marvin Roberto de la Rosa Molina DIRECCION:

DIRECCION: Manuel Crescencio Rejon MZA-388 LT-2
Polyuc Mza.134 Lt-2 TEL: 11 8-29-65

2.13.1 LO QUE DISTINGUE A LOS GIMNASIOS

GIMNASIOS PEQUENOS:

En Chetumal existe una gran cantidad de pequefios gimnasios, los cuales
estan ubicados en colonias populares, con un espacio muy reducido para los
diferentes aparatos y las diferentes disciplinas.

Los siguientes son considerados gimnasios pequenos:
e GIMNASIO Y AEROBICS MY M POWER
e GIMNASIO: MARVIN’S
e GIMANASIO CONAN CLASSIC
¢ GIMNASIO: SCORPION’S
CARACTERISTICAS:

Espacio reducido, sin una buena ventilacion, en algunos de estos, los
instructores no estan capacitados y la atencidn a clientes es poco amable,
debido a que los instructores son duefos, recepcionistas, y no tratan de
actualizarse, pues manejan las mismas rutinas, lo cual llega a ser fastidioso para

el usuario.
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Mantienen costos de inscripcidn bajos y en algunos casos, segun por
promocién no cobran tal costo, las mensualidades son bajas, estan en un rango
de 150 a 200 pesos.

GIMNASIOS GRANDES Y CON RENOMBRE EN LA CIUDAD
CARACTERISTICAS:

Estos gimnasios a diferencia de los primeros, tienen buenas instalaciones,
aparatos en buenas condiciones, espacios mas amplios, mantienen buena
atencion a clientes. Son los mas concurridos por los niveles sociales y
economicos altos de la Ciudad. Ademas manejan otras disciplinas como son:
spining, pilates y ofrecen paquetes que se acomoden a las condiciones del
usuario.

Los siguientes son considerados gimnasios grandes:
e GIMANASIO HAMMER SPORTGY M
e GIMNASIO: FACTORY
e GIMNASIO THE ROW

2.13.2 PRECIO DE LOS SERVICIOS QUE PRESTAN LOS GIMNASIOS

EN O.P.B.
TABLA No.5.- PRECIOS ®
HAMMER SPORT FYFY SOROS FACTORY | THE ROW
GYM
Mensualidad del Mensualidad del Mensualidad | Mensualidad
Spinning aerobics incluye del aerdbics | Remo  bajo
$ 300.00 aparatos Incluye techo
$ 200.00 aparatos $ 500.00
$ 250.00
Mensualidad del | Inscripcion de | Spinning por | Spinning,
aerobics $200,00 | $100,00 sesion $ | pilates y
incluye aparatos. 25,00 zumba
$ 400.00
Aerdbics y
aeroboxin
$300,00

% Precios al 2009
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GIMNASIO HAMMERSPORT G Y M

Por el momento solo estan cobrando la
mensualidad, la inscripcion no, es importante
mencionar que este gimnasio sufrié una baja
en sus usuarios por el cambio de ubicacion,
de la Av. Andrés Quintana Roo a la Av.

Maxuxac.

GIMNASIO: FY F Y SOROS

Estan haciendo mas grandes las instalaciones, proximamente contaran con el
servicio de Spinning.

La atencién a clientes al momento de pedir informacion es buena, ya que tienen
asignado a un recepcionista.

Otra caracteristica de este gimnasio, y lo distingue de los demas es que los
usuarios no pueden llegar con los tenis sucios en el area de duelas, pues se
pide que lleguen con otros zapatos y hagan uso de tenis hasta el momento de
tomar la clase o entrar en esa area. Esto la seguridad de una instalacion limpia

y cuidada.

GIMNASIO: FACTORY

En el gimnasio Factory no se cobra
inscripcion por el momento, esto como algo
extraordinario, cuando en realidad es una
estrategia de ellos, en el mes de Agosto

abrieron otro gimnasio.
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GIMNASIO: THE ROW

Este gimnasio a diferencia de los demas
maneja otras disciplinas como son:

Remo bajo techo, zumba, aerobics vy
gimnasia reductiva, lo cual lo hace un fuerte

competidor.

De acuerdo con estimaciones de Club Services International, firma investigadora
de actividades deportivas, apenas dos millones 700 mil mexicanos realizan
ejercicio en forma sistematica en los mas de tres mil 500 gimnasios particulares

que hay en el pais.

En México cada 33 segundos muere una persona por problemas
cardiovasculares, ademas que los analistas estan preocupados por el importante
incremento de obesidad. Las principales causas de este problema son la falta de
una dieta balanceada, el abuso de comidas chatarras, ademas de una vida cada
vez mas sedentaria. El rango de estudio es de hombres y mujeres de 20 a 39
anos, ya que en estas edades el cuerpo tiende a cambiar, esto debido al estrés

constante.
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2.14 FIJACION DE PRECIOS

El precio es la parte mas importante de una empresa y el club de alto
rendimiento debe de examinar bien como estructurar y fijar posprecios de los
diferentes servicios que se ofreceran para que se puedan obtener utilidades
considerables.”La empresa debe de establecer un limite inferior (costos de los
servicios y productos que proporcionan los proveedores) y el limite superior (el
valor que le dan o le darian al servicio de los consumidores). Se deben de tomar
en consideracion los costos de nuestra competencia y asi poder fijar el mejor

precio entre esos dos limites.4

El club de alto rendimiento debe crecer hasta hacerse fuerte pero no a cualquier
precio. Para ello debera ofrecer un producto que la gente quiera, antes de que lo
haga la competencia, mejorarlo, promocionarlo y fijar el precio ligeramente
superior al del mercado. No es posible alcanzar tal posicidon si se ofrece el
producto a precios minimos. Todo lo que haga debera hacerlo bien. Los
servicios que ofrezca deberan se excelentes tanto en calidad como en

especialidad, lo que le permitira adquirir importancia.
2.14.1 PUNTOS QUE DETERMINARAN EL PRECIO

Encontrar los puntos en que los precios son mas faciles de imponer,
normalmente esto se logra operando en el extremo de la calidad superior y

tratando directamente con la opinién de los usuarios.

Deberan protegerse los margenes de precios con el de la competencia,
para mantener un equilibrio, no conviene establecer por principio los precios muy

elevados, ya que de esta manera dificilmente tendra el éxito esperado.

Debera buscarse un crecimiento pausado pero rentable, dirigiendo a la

empresa con firmeza y manteniendo los precios bajo control.

4 KOTLER, Philip y otros. Fundamentos de Marketing. Sexta Edicion. Editorial Pearson
Educacion.
Pg. 364-365
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Es suma importancia el club busca ofrecer algo exclusivo, que la
competencia no tenga, promocionar esta diferencia con fuerza, y cerciorarnos de
que lo clientes precisan esa caracteristica del servicio. Esto permitira disponer
de una base solida para fijar los precios. Cuando sea necesario utilizar una
politica de descuento, conviene asegurar de que esta realizando cada

descuento. No hay que perder dinero sin obtener algo a cambio.

La estimacion del precio resulta problematica cuando la empresa tiene
que hacerlo por primera vez, cuando desarrolla o adquiere un nuevo servicio,
por tal motivo para el club fue necesario hacer un estudio sobre los costos de la

competencia.

El precio de igual manera se determinar de acuerdo a la zona geografica

a la cual sea instalado el club, para tal caso se presenta la siguiente matriz de

precios.
Tabla No.6 MATRIZ PARA LA FIJACION DE PRECIOS
PRECIO
ALTO MEDIO BAJO
A 1 2 3
L ESTRATEGIA DE | ESTRATEGIA DE ALTO | ESTRATEGIA DE
T RECOMPENSA VALOR SUPERVALOR
C o
A
L M 4 5 6
I E ESTRATEGIA DE MARGEN | ESTRATEGIA DE | ESTRATEGIA DE BUEN
D D EXCESIVO VALOR MEDIO VALOR
A I
D (0]
B 7 8 9
A ESTRATEGIA DE ROBO ESTRATEGIA DE | ESTRATEGIA DE
J FALSA ECONOMIA ECONOMIA
0]
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En la diagonal 1,5, y 9, existen en el mismo mercado: esto es, una empresa
ofrece un producto de alta calidad a un precio alto, otra ofrece un producto de
calidad a un precio medio y otra, finalmente, ofrece un producto de baja calidad
a un bajo precio. Estos tres competidores pueden existir en el mercado mientras

existan los siguientes tres grupos de consumidores.

1. Aquellos que prefieran la calidad
2. Los interesados en precios
3. Aquellos que buscan una relacion equilibrada entre estas dos

caracteristicas.

El club esta posicionado en la estrategia de recompensa que contara con
una alta calidad y un precio relativamente alto, como a continuacion se muestra

en la siguiente tabla:

TABLA No 7.- PAQUETES PARA OFRECER

PAQUETE OPTIMO MENSUALIDAD | SERVICIO R TOTAL
INSCRIPCION
NUTRIOLOGO PAQUETE

Aerdbics, pesas y nutridlogo 300 100 100 500
Pilates, pesas y nutridlogo 300 100 100 500
Spinning, pesas y nutridlogo 300 100 100 500

Baile reductivo, pesas y | 300 100 100 500
nutriélogo

PAQUETES SENCILLOS

Aerobics con pesas 300 100 400
Pilates con pesas 300 100 400
Spinning con pesas 300 100 400
Pesas 200 100 300
PAQUETE ESPECIAL 200 200 400
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2.14.2 DESCRIPCION DE LOS PAQUETES

Paquete optimo: Como su nombre lo dice esta disefado para los socios con
problemas de sobrepeso y necesiten un servicio nutriologico, ademas de darle
opciones de diferentes disciplinas como son aerobics, Pilates, spinning y baile
reductivo, acompafiado con area de pesas para mayor beneficios, cabe
mencionar que este paquete lo podran adquirir las personas que cuidan de una

sana alimentacion.

Paquete sencillo: Este paquete esta disefiado para la gente que solo pretende
hacer una rutina diaria, como es aerdbics, pilates, spinning o baile reductivo,
esto combinado con pesas, en este paquete el socio no requiere el servicio de

nutridlogo, porque piensan que no es necesario.

Paquete especial: Se le denomina especial, ya que como club pretende
canalizar a personas con fuertes problemas de obesidad o sobrepeso, esto a

través de convenios con clinicas y campafas que se efectuaran periédicamente.

2.14.3 HORARIOS DE LAS DISCIPLINAS

Uno de los puntos importantes del proyecto como club de alto rendimiento son
los horarios de clases, los cuales seran divididos en dos grupos que seran en la
mafana y en la tarde, esto para clases particulares de cualquiera de las
diferentes disciplinas, pero el club tendra horarios fijos para gente que solo

quiera hacer ejercicios de pesas.

A continuacion se presentan los horarios de la manana para las diferentes

disciplinas:
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DISCIPLINAS

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Lunes

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00

Martes

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00

Miércoles

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00

Jueves

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00

Los horarios de clases de la tarde seran de la siguiente manera:

DISCIPLINAS

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Aerdbics, pesas
Pilates, pesas
Spinning, pesas

Baile reductivo, pesas
Pesas

Lunes

5:00
5:00
5:00
5:00
5:00

a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

Martes

5:00
5:00
5:00
5:00
5:00

a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

Miércoles

5:00
5:00
5:00
5:00
5:00

a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

Jueves

5:00
5:00
5:00
5:00
5:00

a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

Viernes

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00

8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00
8:00 a 9:00

Viernes

5:00
5:00
5:00
5:00
5:00

a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00
a 6:00

6:00
6:00
6:00
6:00
6:00

a7:00
a7:00
a7:00
a7:00
a7:00

7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
7:00 a 8:00
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215

SERVICIO DE CALIDAD

“‘Hoy en dia, la calidad es un concepto en el que todos deben estar interesados;

pero alcanzarla no sélo requerira palabras, requiere también liderazgo, sistemas,

gente y sobre todo, trabajo duro.”5

Es por ello que es importante ofrecer un servicio de calidad hacia los usuarios,

para que de esta manera los clientes se sientan a su vez satisfechos del servicio

brindado, es por ello que el club de alto rendimiento ofrecera un servicio de

calidad en donde se contemplan las siguientes caracteristicas.

1.

Horarios flexibles: Esto es para los usuarios puedan tomar la clase en

cualquiera de los horarios establecidos por el club.

Clases ilimitadas: que el alumno pueda tomar el numero de clases que
quiera durante el mes, habiendo pagado su mensualidad, esto de esto de
acuerdo al paquete que el alumno haya pagado.

Disefo de un plan semanal para las rutinas: Trabajar diferentes partes del
cuerpo con accesorios y equipos diferentes durante toda la semana,
ademas de hacer mas dinamicas las rutinas.

Contar con el equipo Yy espacio suficiente: El objetivo que se persigue es
para que los usuarios desarrollen las actividades de forma adecuada.
Instalaciones adecuadas (pisos de duela o superficie plana, espejos,
ventilacion).

Puntualidad: Esta caracteristica es muy importante ya al llegar temprano
los usuario podran tener el calentamiento adecuado antes de iniciar con
las rutinas y asi evitar lesiones.

Instructores calificados: profesores con certificado de estudio y con
experiencia en impartir clases.

Servicio de nutridlogo: El nutriélogo se encargara de llevar el control del

peso de los usuarios, para que de esta manera se vean los resultados,

® Edmundo Guajardo, Administracién de la calidad total. Editorial Pax México,pag 35
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ademas de que los orientara para ver el tipo de alimentacién que llevara,
esto aplica solo para los que hayan pagado dentro de su paquete este
servicio.

9. Higiene y limpieza: El tener las instalaciones limpias le dara una buena

imagen al club de alto rendimiento.

216 COMERCIALIZACION

La comercializacion significa el tener para la venta o exhibir para este fin,
ofrecer para la venta, vender, entregar o colocar en el mercado de cualquier otra

forma el servicio o producto.

La comercializacién es el conjunto de actividades cuyo objetivo es la
produccion de acuerdo a las necesidades de los consumidores. Técnicas de
investigacion de mercado, segmentacion de mercado, estrategias publicitarias,

de precios, promocionales etc.

Es de suma importancia planear y organizar las actividades necesarias
para poder llevar a cabo la comercializacion, en este caso el club de alto
rendimiento, que se esta planteando en esta investigaciéon. De acuerdo al
proyecto que se esta realizando nosotros nos ubicamos como prestador de
servicio.

A continuacion se detallan algunas actividades que integran el proceso de

comercializacion las cuales proveen la orientacion necesaria.

1. Analizar detalladamente lo que mas les agrada a los clientes de todas las
disciplinas que se ofrecen.
Estimar el promedio de las personas que acudiran al club para conocerlo.
Prever aproximadamente cuantos usuarios desearan contratar nuestro
servicio.

4. Decidir qué clase de publicidad se debera utilizarse para que los

probables clientes conozcan nuestra empresa.
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5. Considerar a nuestra competencia directa en cuanto al servicio que ellos

ofrecen tomando en cuenta como lo ofrecen y a que precio lo ofrecen.

El papel de la comercializacién es darle una direccion a la empresa. El
concepto de comercializacion destaca los esfuerzos que el club de alto
rendimiento debera de concentrar para la satisfaccién de los clientes.

Un medio que se pude usar para que nuestros clientes vengan hacia
nosotros seria la publicidad y también la realizacion de folletos y entrega de

estos mismos en donde se informara todo lo concerniente a este club.

217 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Es muy impértate analizar la vision que tiene los usuarios del club de alto
rendimiento, y asi poder tomar las decisiones acertadas sobre que estrategias
tomar para afectar a una audiencia definida

La relacién producto-mercado que se haya elegido determinara las dimensiones
estratégicas del concepto de comercializacion y la orientacion producto-mercado
sera fundamental también para determinar la estrategia de proyecto.

Entre los elementos para mejorar la penetracién de mercados se puede disponer

de los siguientes servicios adicionales:

Servicio de regaderas

Disponer de variedad en la musica
Disefno adecuado de las instalaciones
Buena limpieza

Proximidad a lugares de trabajo
Accesibilidad

Exclusividad en los clientes (no masivo)

©@ N o o~ Db~

Precios competitivos y estables
9. Servicio de fuente de sodas
10. Servicios de masaje

11.Venta de ropa deportiva
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12.Venta de productos de belleza y complementos alimenticios

2.18 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

PROMOCION Y PUBLICIDAD

Promocionar es un acto de informacion, persuasiéon y comunicacion, que
incluye aspectos, como: la publicidad, la promocién de ventas, las marcas, e
indirectamente las etiquetas y el empaque. A partir de un adecuado programa de
promocién, se puede lograr dar a conocer un producto o servicio e incrementar

el consumo del mismo.

Con el fin de dar a conocer al club de alto rendimiento se llevaran a cabo una
serie de actividades especificamente de promocién y publicidad las cuales se
efectuaran quince dias antes de la apertura es por ello que a continuaciéon se

detalla en la tabla No8 en el cronograma de actividades.

TABLA No. 8 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES 1121314151617 |18 ]9 |10 |11 |12 J13 |14 |15
REPARTIR 800] * *
FOLLETOS

COLOCACION |*
DE MANTA
SPOTS EN * * * *
RADIO

e Se repartiran 800 folletos en avenidas con mayor afluencia esto se llevara
a cabo en dos etapas como se muestra en la tabla numero 8, en donde el
dia 4 se repartiran los primeros 400 folletos y el dia 11 se repartiran los
400 restantes.

e Se colocaran 2 mantas una de ellas va a estar colocada en el club y la
otra en una avenida de la ciudad que tenga mayor transito.

e Se pondran 8 spots en la radio, esto sera en cuatro etapas en los dias 4,

7,10y 14, en donde en cada dia se daran 2 spots por la mafana.
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Es importante mencionar que todas las estrategias a manejar seran
disefiadas por el club de alto rendimiento y no se recurrira a alguna

agencia de publicidad.

2.19 LOCALIZACION DEL CLUB DE ALTO RENDIMIENTO

Para la eleccion del sitio exacto de localizacion del club de alto rendimiento para
ejercitarse, se deberan considerar los siguientes factores sobre el terreno a
elegir: ubicacion, extensidn, topografia, posibilidad de ampliaciones, requisitos

legales, molestia a terceros, etcétera.

Las micros y pequeinas empresas dedicadas al proporcionar servicios de
gimnasios pueden ubicar sus instalaciones teniendo en cuenta la facilidad de
acceso a servicios como agua, luz, drenaje, entre otros; considerando el nivel
socioecondémico de la poblacién cercana a sus instalaciones, ya que el precio
podria fijarse dependiendo de la zona (puede ser mas caro en zonas exclusivas
que en zonas populares), tener en cuenta las vias de comunicacién y avenidas

transitadas y de facil acceso.

También se debe considerar la seguridad de la zona donde se instale el
gimnasio ya que la pequefia empresa que cuenta con mas aparatos no puede

exponerse a robos.

« Region y entidades federativas en particular:

Los lugares donde se encuentran gimnasios de este tipo se ubican tanto dentro
del area metropolitana como fuera de ella, debido al deseo de muchas personas
de mantener un buen estado fisico y mental sin ir muy lejos del trabajo, la

escuela o el hogar, ademas del creciente deseo de tener una buena figura.

e Dentro de una localidad en particular:

Son lugares estratégicos cerca de escuelas, comercios, hospitales, unidades
habitacionales, o bien, en lugares muy transitados, o avenidas grandes seria un
buen lugar para instalar un gimnasio de este tipo, debido a que siempre hay
alguien en busca de un servicio de estos sin tener que recorrer grandes
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distancias. No existe una regla especifica para su ubicacion, por no implicar

peligros severos de contaminacion o de otro tipo.

2.20 MACROLOCALIZACION

La macrolocalizacion de este proyecto se refiere a la ubicacion de la gran

zona dentro de la cual se establecera este proyecto.

Este club de alto rendimiento se encontrara dentro del estado de Quintana
Roo que se ubica geograficamente en la parte oriente de la Peninsula de
Yucatan, al sureste del territorio nacional. Limita al norte con el Golfo de México,
al noroeste con el estado de Yucatan, al oeste con el de Campeche, al este con
el mar Caribe y al sur con Guatemala y Belice, es por ello que este plan de
negocios se establecera principalmente en el municipio de Othén. P. Blanco con
clave004.

Figura No. 2 Mapa de macrolocalizacion de la ubicacién del plan de negocios.
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2.21 MICROLOCALIZACION

El analisis de la microlocalizacion nos indica cual es la mejor alternativa de

localizacion dentro de la gran zona en el municipio de Othon P. Blanco.

La empresa se ubicara en El club del alto rendimiento sera ubicado en
el(Avenida Insurgentes col. Emancipacion en la parte externa de la plaza las
Américas-), el cual es un punto clave, ya que este centro comercial cuenta con
gran afluencia de personas , ademas seria representativo ya que proporcionaria

para el gimnasio una categoria.

2,22 MAPEO DE PROCESO

En todo proceso productivo es importante el uso de materia prima o de
insumos que permitan llevar a cabo el proceso de fabricacion del producto es
necesario, pero en relacion a este tipo de proyecto el insumo que se requeriran
son los aparatos necesarios que seran utilizados por nuestros usuarios, al igual
contar con la suficiente informacion de todos los paquetes que se van a ofrecer,
ademas de establecer la forma en la que se recibe a un visitante que desea
contratar los servicios y esto depende si al posible cliente le agraden los

paquetes y precios que se le oferten.

2.23 DESCRIPCION DEL MAPEO DE PROCESOS

En la descripcion del mapeo de procesos se realiza a través de dos
procesos el primero corresponde al proceso de inscripcion como lo muestra la
figura No 3 vy el otro proceso corresponde al del usuario inscrito de acuerdo a

la figura No 5, es por ello que a continuacién se detalla:
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FIGURA No 3 PROCESO DE INSCRIPCION

. SE DA INFORMACION
INICIO DE LAS DISCIPLINAS

SELLENAUN
SE REALIZAEL

RETIRA INSCRIBE ‘ INSCRIPCION INSCIPCION

SE LE MUESTRAN
LAS INSTALACIONES ’

-_—

La persona interesada se acerca a pedir informacion sobre los

servicios que presta el gimnasio.

2. En el siguiente paso la recepcionista le brinda la informacion
necesaria para que despierte el interés del posible usuario.

3. El siguiente paso es cuando la persona toma la decision de
inscribirse o no inscribirse al club.

4. Si la persona tomo la decision de inscribirse se continia con el
llenado de un formato que se le piden datos como: nombre, edad,
estatura, peso, ademas el cliente selecciona el paquete que mas le
agrade.

5. Posteriormente la recepcionista realiza el cobro de la inscripcion y
le asigna un numero de cliente.

6. Después se le invita al cliente a realizar un recorrido por el club

con el fin de que pueda conocer mejor las instalaciones.

Igualmente el cliente conocera la estructura basica del sistema
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FIGURA No 4 PROCESO DEL USUARIO INSCRITO

INICIO

El usuario se El instructor
dirige a ejecuta la clase
recepcion. con los usuarios

El usuario
guarda sus El instructor
pertenencias en finaliza la clase
el locker

El usuario se El usuario se
dirige a la dirige al locker
disciplina que recoge sus
eligio. pertenencias

1. Eninicio la persona acude al club

2. En el siguiente paso el usuario se dirige a recepcion para
registrarse y se le asigne un locker identificandose como usuario
del club mediante una credencial que el club le dio.

3. Posteriormente el usuario se dirige para guardar sus pertenencias
en el locker que le fue asignado.

4. El usuario se dirige a la disciplina que le corresponda llamese
spinning, aerobics, pesas, baile reductivo.

5. Posteriormente el instructor realiza la imparticiéon de la clase una
vez que todos los usuarios estén, respetando el horario
establecido.

Después de la sesion, se finaliza la clase.
Luego el usuario se dirige al locker y recoge sus pertenencias.

8. Y por ultimo termina el proceso cuando el usuario se va del club.
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2.24 ORGANIGRAMA

‘ GERENTE ’
L CONTADOR EXTERNO
RECEPCIONISTA } { NUTRIOLOGO
-
INSTRUCTOR INSTRUCTOR DE INSTRUCTOR DE INSTRUCTOR INSTRUCTOR DE
DE AEROBICS SPINNING PILATES DE APARATOS BAILE REDUCTIVO

INTENDENTE J

2.25 DESCRIPCION DE PUESTOS

GERENTE: EI gerente tendra la funcién de verificar que cada uno de los
empleados cumplan con el trabajo asignado, tendra comunicacion directa con
cada uno de los integrantes del organigrama para que con ello se realice una
buena coordinacion de las actividades diarias, ademas se encargara de la
promocion, publicidad y relaciones publicas del mismo. Tendra Ia
responsabilidad de estar verificando los convenios con las clinicas, con ello tener

una buena relacion.

CONTADOR EXTERNO: contabilizar las diferentes pdlizas que genera el
ejercicio. Supervisa las contabilizaciones del auxiliar, analiza las cuentas de los
estados financieros. Vigila que los comprobantes fiscales estén correctos. Emite
reportes contables, analiza los saldos de las cuentas. Registra las transacciones
financieras de la empresa; verifica y clasifica pagos, cobranzas, ventas,
cheques, letras, pagares, facturas, compras, depreciaciones, calculo de
impuesto, costos, nominas y otros documentos contables, elabora pdlizas, ayuda
al levantamiento de inventarios y elaboracion de declaraciones finales para pago
de impuestos.
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RECEPCIONISTA: Recibe a las personas que llegan al establecimiento, atiende
y orienta al publico, le proporciona la informacion requerida, lo anuncia y/o
conduce ante la persona indicada. Atiende las llamadas telefonicas, toma y pasa
recados, lleva registro de visitantes y normalmente tiene asignada otras labores
de oficina, tales como: recibir la correspondencia, documentos a revision, puede
realizar otras labores simples de oficina. Se encarga del control de llaves de

lockers.

NUTRIOLOGO: Se encargara de llevar un control de los usuarios que asi lo
deseen, en donde ella les dira que tipo de alimentacion debera de llevar, asi

como llevar el control de peso.

INSTRUCTORES DE LAS DIFERENTES DISCIPLINAS: Los instructores
deberan conocer las ventajas de ejercitarse para dar un mejor entrenamiento en

sus areas y asi satisfacer las necesidades. Estas son algunas de las funciones:

INTENDENTE: Mantener las areas limpias, recoger basura, barrer, sacudir,
limpiar aparatos, y apoyar en todo momento al intendente en todo lo necesario
en base a la limpieza del gimnasio. Tener vigilada las areas para que no haya en

ningun momento basura, debe ser una persona amable y con disposicion

laboral.

PERFIL DE PUESTOS
NOMBRE DEL PUESTO: GERENTE GENERAL

LICENCIADO EN SISTEMAS

PROFESION: COMERCIALES O ADMINISTRACION
EXPERIENCIA: 2 ANOS
NACIONALIDAD: MEXICANA
EDAD: 26 A 35 ANOS.
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ESTADO CIVIL:

DISPONIBILIDAD:

IDIOMA:

OBJETIVO DEL PUESTO:

UBICACION FiSICA:

UBICACION ADMINISTRATIVA:

TIPO DE CONTRATACION:

JEFE INMEDIATO:

SUBORDINADOS DIRECTOS:

OBSERVACIONES:

INDIFERENTE.

INMEDIATA Y DE TIEMPO COMPLETO
PARA LA EMPRESA.

ESPANOL E INGLES 60%

VIGILAR Y SUPERVISAR LAS

ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL CLUB.

OFICINAS DE LA EMPRESA.

PRIMER NIVEL.

PERMANENTE.

PRESIDENTE DE LA EMPRESA.

COORDINADOR,

RECEPCIONISTA,
INSTRUCTORES.

CONTADOR,
NUTRIOLOGO E

® (Capacidad para trabajar por objetivos.

® Don demando y liderazgo.

® Conocimiento en publicidad y elaboracion de estrategias.

FUNCIONES GENERALES:

e Representar a la empresa ante dependencias privadas.

e Evaluar y analizar los estados financieros de la empresa.

e Supervisar que el servicio tenga demanda.

e Comunicar los logros a los subordinados.

RESPONSABILIDADES:

e Supervisar las actividades que desarrolla el personal a su cargo.

e Aplicar las sanciones respectivas al personal que incurra en alguna falta a

los procedimientos o politicas de la empresa.

¢ Mantener siempre limpio y ordenado su lugar de trabajo.
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NOMBRE DEL PUESTO:

PROFESION:

EXPERIENCIA:

NACIONALIDAD:

EDAD:

ESTADO CIVIL:

DISPONIBILIDAD:

IDIOMA:

OBJETIVO DEL PUESTO:

UBICACION FiSICA:

UBICACION ADMINISTRATIVA:

TIPO DE CONTRATACION:

JEFE INMEDIATO:

SUBORDINADOS DIRECTOS:

CONTADOR.

CONTADOR PUBLICO.

3 ANOS

MEXICANA

30 A 40 ANOS.

INDIFERENTE.

ESPANOL E INGLES 50%

REALIZAR EL PROCESO CONTABLE EN
TIEMPO Y FORMA.

Y SALVAGUERDAR EN TODO MOMENTO
LOS ACTIVOS PROPIEDAD DE LA
EMPRESA.

OFICINAS DE LA EMPRESA.

POR HONORARIOS

GERENTE GENERAL.
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OBSERVACIONES:

e Realizar el proceso contable en tiempo y forma, salvaguardar en todo

momento los activos de la empresa.

FUNCIONES GENERALES:

e Mantener archivada y clasificada toda la informacion que utilicen en su

proceso contable.

e Reportar a su jefe inmediato cualquier circunstancia que ponga en riesgo

los archivos y estabilidad de la empresa.

RESPONSABILIDADES:

e Emitir y entregar al gerente general los estados financieros dentro de los

primeros 10 dias de cada mes.

e Elaborar y depurar las conciliaciones bancarias dentro de los primeros 5

dias del mas.

e Determinar y efectuar el pago de impuestos.

e Supervisar movimientos de altas y bajas y modificaciones de salario ante

el IMSS.

NOMBRE DEL PUESTO:

PROFESION:

EXPERIENCIA:

NACIONALIDAD:

EDAD:

ESTADO CIVIL:

DISPONIBILIDAD:

IDIOMA:

NUTRIOLOGO.

NUTRIOLOGO.

3 ANOS

MEXICANA

30 A 40 ANOS.

INDIFERENTE.

INMEDIATA.

ESPANOL

LLEVAR UN CONTROL DEL PESO DE

100



Universidad de Quintana Roo

OBJETIVO DEL PUESTO:

UBICACION FiSICA:

TIPO DE CONTRATACION:

JEFE INMEDIATO:

OBSERVACIONES:

CADA UNOS DE LOS CLIENTAS DEL

GIMNASIO.

OFICINAS DE LA EMPRESA.

POR HONORARIOS.

GERENTE GENERAL.

® Capacidad para trabajar por objetivos.

® Facilidad de palabra hacia los usuarios.

FUNCIONES GENERALES:

e Realizar la coordinacion para establecer horarios esto con el fin de atender a

todos los usuarios.
¢« RESPONSABILIDADES:

e Tener la informacion de los usuarios que contrataron el servicio de

nutridlogo.

e Llevar el control del peso de los usuarios.

e Mantener siempre limpio y ordenado su lugar de trabajo.

NOMBRE DEL PUESTO:

PROFESION:

EXPERIENCIA:

NACIONALIDAD:

EDAD:

ESTADO CIVIL:

DISPONIBILIDAD:

RECEPCIONISTA.

PREPARATORIA

2 ANOS

MEXICANA

20 A 40 ANOS.

INDIFERENTE.

INMEDIATA Y DE TIEMPO COMPLETO

PARA LA EMPRESA.
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IDIOMA: ESPANOL

ATENDER LAS LLAMADAS TELEFONICAS,
OBJETIVO DEL PUESTO: USUARIOS Y CANALIZARLOS CON EL
PERSONAL RESPECTIVO.

UBICACION FiSICA: OFICINAS DE LA EMPRESA.
UBICACION ADMINISTRATIVA: TERCER NIVEL.

TIPO DE CONTRATACION: PERMANENTE.

JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL.

FUNCIONES GENERALES:
¢ Recibir a las personas que lleguen al establecimiento.
e Atender y orientar al publico.
e Proporcionar informacion requerida.

e Llevar registro de visitantes.

RESPONSABILIDADES:

e Atender la agenda, documentacion.

e Contestar las llamadas telefénicas y transferencias al personal respectivo.

NOMBRE DEL PUESTO: INSTRUCTORES
INSTRUCTOR CERTIFICADO

PROFESION:

EXPERIENCIA: 5 ANOS
NACIONALIDAD: MEXICANA
EDAD: 30 A 35 ANOS.
ESTADO CIVIL: INDIFERENTE.
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INMEDIATA
DISPONIBILIDAD:

IDIOMA: ESPANOL

AYUDARA EJERCITAR A LOS CLIENTES
PARA UN MEJOR ENTRENAMIENTO Y ASI

OBJETIVO DEL PUESTO: SATISFACER LAS NECESIDADES.
UBICACION FiSICA: OFICINAS DE LA EMPRESA.

TIPO DE CONTRATACION: POR HONORARIOS.

JEFE INMEDIATO: GERENTE GENERAL.

OBSERVACIONES:
® Capacidad para trabajar por objetivos.

® Facilidad de palabra hacia los usuarios.
FUNCIONES GENERALES:

e Impartir las clases de acuerdo al horario establecido.

RESPONSABILIDADES:
e Tener la informacion de los usuarios de acuerdo a la clase que les
corresponda a cada instructor.

e Mantener siempre limpio y ordenado su lugar de trabajo.

NOMBRE DEL PUESTO: INTENDENTE.
ESCOLARIDAD: SECUNDARIA.
EXPERIENCIA: 1 ANO
NACIONALIDAD: MEXICANA
EDAD: 35 A 45 ANOS.
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ESTADO CIVIL: INDIFERENTE.
INMEDIATA Y DE TIEMPO COMPLETO

DISPONIBILIDAD: PARA LA EMPRESA.
IDIOMA: ESPANOL
MANTENER LIMPIO LAS AREAS DE
OBJETIVO DEL PUESTO: TRABAJO, BANOS, ETC.
UBICACION FiSICA: OFICINAS DE LA EMPRESA.
TIPO DE CONTRATACION: PERMANENTE.
JEFE INMEDIATO: GERENTE.

RESPONSABILIDADES:

e Tener limpia las instalaciones del club

e Pedir articulos de limpieza en tiempo y forma.

2.26 SUELDOS Y SALARIOS
El club de alto rendimiento contara con empleados fijos y empleados por
honorarios, los empleados fijos seran: el gerente general, la recepcionista, el
nutriélogo y el intendente; los empleados por honorarios son: el contador y todos
los instructores de las disciplinas.

TABLA No 9 SUELDOS Y SALARIOS

PUESTO No EMPLEADOS | SALARIO DIARIO | DIAS| HORAS| SALARIO MENSUAL
GERENTE GENERAL 1 $103.90 30 $3,117.00
RECEPCIONISTA 1 $62.34 30 $1,870.20
NUTRIOLOGO 1 $150.00 13 $1,950.00
INSTRUCTOR AEROBICS 1 $70.00 30 44 $3,080.00
INSTRUCTOR SPINNING 1 $70.00 30 44 $3,080.00
INSTRUCTOR PILATES 1 $70.00 30 44 $3,080.00
INSTRUCTOR DE APARATOS 1 $70.00 30 44 $3,080.00
INSTRUCTOR DE BAILE 1 $70.00 30 44 $3,080.00
INTENDENTES 1 $53.94 30 $1,618.20
TOTAL $23,955.40
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2.27 CALCULO DE INSUMOS NECESARIOS

En toda empresa existen necesidades de agua, energia, teléfono e internet para
el consumo interno, los cuales son indispensables para el buen funcionamiento
de la empresa, es por ello que se muestran los requerimientos estimados de los
insumos durante el periodo de un afio, ademas estos costos seran de gran

utilidad al momento de establecer costos y gastos.

TABLA No 10 INSUMOS PARA OPERAR

INSUMOS UNIDAD DE MEDIDA] CANTIDAD |COSTO ANUAL|
UNITARIO TOTAL
AGUA POTABLE M3 $150.00 $12.31 1846.5
ENERGIA ELEC] Kw. $12,492.00 $0.53 6658.236
INTERNET Y TE RENTA MENSUAL 12 MESES $500.00 6000
RENTA PAG. X 4 MENSUAL 12 MESES $3,000.00 36000

2.28 MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
El mobiliario y el equipo a utilizar son esenciales para el club de alto rendimiento
ya que estos son la base esencial y fundamental para el inicio de operaciones es

por ello que a continuacién se detallan:

2.28.1 EQUIPO DE OFICINA

El equipo de oficina juega un papel importante para todo negocio ya que

representa el activo fijo, del cual se debe hacer un buen uso.
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TABLA No 11 EQUIPO DE OFICINA

UNIDAD
MOBILIARIO DE CANTIDAD COSTO ANUAL

MEDIDA UNITARIO TOTAL
SILLAS SECRETARIALES UNIDADES 3 $899.90 $2,699.70
SILLAS DE ESPERA UNIDADES 2 $399.90 $799.80
ESCRITORIOS EJECUTIVO UNIDADES 3 $2,999.90 $8,999.70
COMPUTADORAS UNIDADES 3 $7,799.00 $23,397.00
IMPRESORA UNIDADES 1 $699.00 $699.00
ESPEJOS METROS 80 $250.00 $20,000.00
VENTILADORES UNIDADES 8 $425.00 $3,400.00
ARCHIVERO UNIDADES 1 $2,999.90 $2,999.90

2.28.2 MOBILIARIO Y EQUIPO

Para un mejor desarrollo de los ejercicios es importante que los aparatos,

maquinarias y accesorios sean de buena calidad, ademas de que eso le da

prestigio y un punto a favor al club. Para esto se hara un estudio de cada uno de

los aparatos a elegir, los cuales deben de ser resistentes, que nos den alguna

garantia, sobre todo en aparatos de fuerza cardiovascular, de igual forma es

importante que los equipos en colchones, los steps, las mancuernas, las bandas

elasticas sean de calidad ya que un buen gimnasio siempre tiene sus elementos

en condiciones, limpios y sanos.

DESCRIPCION DEL EQUIPO

BICICLETA SPINNING MARCA NORDIC TRAIN.

ESCALADORA ELIPTICA NORDIC TRAIN MODELO ORBITAC SX.
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Elipticas nuevas marca nordic train modelo orbitrac sx, combine escaladora,
bicicleta y caminadora en un solo aparato. Funciones en tablero para lecturas de
velocidad, tiempo, distancia, calorias y pulso. Las elipticas desarrollan
efectivamente todos los musculos del cuerpo e incrementan la stamina. Un
suave movimiento eliptico para las piernas con un ejercicio para los brazos y
cuerpo superior incrementan rapidamente tu ritmo cardiaco hasta el nivel
deseado sin ningun estrés en las articulaciones. El fuerte marco y posicién

ergondmica de las elipticas hacen que el ejercicio sea seguro y efectivo.

El movimiento eliptico combina la rotacién tipo pedaleo y la traslacion al modo
del esqui de fondo, proporcionando un completo ejercicio cardiovascular
trabajando las extremidades superiores e inferiores sin impactos en las

articulaciones.

e Monitor de cinco funciones y una mejor lectura de velocidad, tiempo,
distancia, calorias quemadas y ritmo cardiaco.

¢ Nuevo disefio anatomico mejorado el cual se adapta mejor a la forma y
movimientos de su cuerpo.

e Doble direccién hacia delante y atras con accion eliptica.

e Ejercite con los manubrios movibles o inmovibles para entrenar diferentes
musculos de su cuerpo.

e Control de resistencia micro ajustable que usted gradua segun sus
preferencias.

e Pedales con plataforma extra ancha, hechos para que no se pueda
resbalar.

e Acero tubular hecho para 105 kg de presion, dandole a usted un seguro y
estable ejercicio.

e 2 pares de pesas de diferente peso

e La maquina de correr es aburrida y correr le da un impacto a sus
articulaciones de 5 veces su peso corporal que puede causarle dolores de

rodillas y de caderas.
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CAMINADORA ELECTRICA CADENCE G 30.

e Caminadora eléctrica cadence g 30

e Motor de 2 caballos de fuerza

e Velocidad digital de 0 hasta 12.8 kms/ hora

e Ideal para correr en plano o en varias inclinaciones

e Banda resistente de 40cm de ancho x 1.12 mts de largo
e Pantalla Icd grande con retroalimentacion en la pantalla
e Llave de seguridad

e Plegable para uso inteligente del espacio

¢ Nuevay en caja

BANCA MULTIPOSICION IDEAL EJERCICIOS Y ABDOMEN Y
MANCUERNAS

GIMNASIO MULTIFUNCIONAL CON BANCA Y MUCHOS USOS.
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1- Barra para ejercitar espalda tricep bicep y otros

2 - Soportes para la banca para pecho puedes poner varios niveles de altura

3 - Predicador para bicep grande y comodo

4 - Aditamento para pierna

5 - Barra para ejercitar bicep en el predicador, usando esta barra se pone el
peso en el tubo de pierna

6 - Tubos para poner peso, aqui se pone el peso que se usa en la polea de
arriba o en la de en medio

7 - Polea de en medio que sirve para tricep o pecho acostado en la banca

8 - Tubo para guardar los discos cuando no se usen

9 - La inclinacién de la banca permite ajustarla para que la banca este plana,
inclinada, declinada, y casi a 90 grados para ejercitar hombro

10 - La banca esta separada del aparato con las poleas por lo que se puede
mover para usar las poleas cuando no se ocupe la banca, por ejemplo si se
quiere ejercitar espalda puede no ocupar la banca

El material del aparato es acero de alto calibre, muy resistente para uso rudo,

esta disefiado para uso fuerte y mucha duracion.

SET DE BARRA OLIMPICA Y DISCOS OLIMPICOS

e Barra olimpica sodlida de 2.2 mts de largo, cromada y moleteada hecha de
acero de alta calidad

e 2 discos de 45 Ibs hechos de acero de alta calidad

e 2 discos de 35 Ibs hechos de acero de alta calidad

e 2 discos de 25 Ibs hechos de acero de alta calidad

e 2 discos de 10 Ibs hechos de acero de alta calidad

o discos de 5 Ibs hechos de acero de alta calidad

e 2 discos de 2.5 Ibs hechos de acero de alta calidad
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e 2 grips para sujetar los discos a la barra

RACK CON MANCUERNAS HEXAGONALES

Rack especial para gimnasios

Par de mancuernas hexagonales de 40lbs
Par de mancuernas hexagonales de 35Ibs
Par de mancuernas hexagonales de 30Ibs
Par de mancuernas hexagonales de 25Ibs
Par de mancuernas hexagonales de 20Ibs
Par de mancuernas hexagonales de 15lbs
Par de mancuernas hexagonales de 10lbs

Par de mancuernas hexagonales de 5lbs

BANCO DE PESAS BH MOD. BS300.

Banco de 7 posiciones ideal para tonificar su cuerpo y comenzar un estilo de

vida saludable.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

e Banco super resistente con capacidad hasta de 100 kg.
e Con este banco usted podra realizar hasta 15 diferentes ejercicios.
e 7 posiciones para que realice los ejercicios que usted prefiera.

e Posee una estructura de acero reforzado
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e Tapiz y espumas hechas de poliuretano

LIGAS EJERCITADORAS INTEGRALES.

e Ligas ejercitadoras para cualquier parte del
cuerpo.

e Abdomen, cintura, espalda baja, biceps, triceps,
pectoral, lagartijas, dorsales, espalda, pierna,
pantorrilla, gluteos, biceps femoral, cuadriceps,

elevacion pelvis.
e Fabricadas en hule sintético macizo de alta resistencia super resistentes a

grandes tensiones.

SPORT GYM.

JUEGO DE 3 ACCESORIOS PARA AEROBICOS

MIC
ROC
OMPONENTE CON MP3 EX-M5
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e Cd con puerta motorizada.

e Reproduce discos de mp3 y cdrw.

e Programacion de 16 selecciones.

e Sistema de refuerzo de bajos.

e Ecualizacién ajustable con 4 pre-selecciones.

e Display con luz de fondo.

¢ Incluye unidad de control remoto.

e Entradas/salidas auxiliares para conectar otro equipo.

¢ Incluye cable mini-plug para conexién de equipos externos.

e Salida de audifonos.
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2.28.3 PRECIO PAPELERIA

TABLA No 12 PAPELERIA

CONCEPTO ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO ISEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRHDICIEMBRE
HOJAS BLANCAS 174.56 218.20 130.92
FOLDERS TAMANO CARTA 81.82 81.82 122.73 81.82 122.73
LAPICES 109.08 136.35 81.81 81.81
LAPICEROS 86.88 65.16 108.60 65.16
BORRADOR BLANCO 10.92 9.10 21.84 12.74
ENGRAPADORA 79.60 119.40
GRAPAS 25.80 38.70 51.60 12.90
CLIPS No.1 54.54 36.36 18.18 27.27
TINTA PARA IMPRESORA 927.00 618.00 927.00
BROCHES 100.00 150.00 75.00 50.00
LEFORT 119.60 149.50 179.40 149.50
GASTOS DIVERSOS 800.00 1,200.00 500.00 800.00 300.00
TOTAL 9,313.40
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2.28.4 ESTUDIO FINANCIERO

A continuacion se presenta el estudio financiero desarrollado para la empresa
denominada “Club de alto rendimiento de ejercitacion fisica”, en el cual se
contempla el monto de la inversion que se requerira para la puesta en marcha
del mismo, se presentan las proyecciones de los ingresos, gastos, costos,
estados de resultados, balance general y andlisis de los indicadores financieros
que tendra nuestro proyecto durante su vida econdémica util.

En cada uno de estos estudios conoceremos si el proyecto es rentable o re
quiere de mayor flujo de efectivo para ponerlo en marcha, asi determinaremos
los diferentes cambios que pueden presentarse en los presupuestos de gastos,

inversion, y liquidez.

TABLA No 13 INVERSION INICIAL

ACTIVO FIJO
Sueldos y salarios $23,955.40
Mobiliario y equipo $127,813.10
Propaganda y publicidad $5,000.00
Gastos de instalacion $20,000.00
total de la inversion $176,768.50
2.28.5 DEPRECIACIONES

Los activos fijos se definen como los bienes que una empresa utiliza de manera
continua en el curso normal de sus operaciones; representan al conjunto de
servicios que se recibiran en el futuro a lo largo de la vida util de un bien

adquirido”.

Para que un bien sea considerado activo fijo debe cumplir las siguientes

caracteristicas:
1. Ser fisicamente tangible.

2. Tener una vida util relativamente larga (por lo menos mayor a un

afno o a un ciclo normal de operaciones, el que sea mayor).
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3. Sus beneficios deben extenderse, por [o menos, mas de un afio o un
ciclo normal de operaciones, el que sea mayor. En este sentido, el
activo fijo se distingue de otros activos (utiles de escritorio, por
ejemplo) que son consumidos dentro del afio o ciclo operativo de la

empresa.

4. Ser utilizado en la produccion o comercializaciéon de bienes vy
servicios, para ser alquilado a terceros, o para fines administrativos. En
otras palabras, el bien existe con la intencion de ser usado en las
operaciones de la empresa de manera continua y no para ser

destinado a la venta en el curso normal del negocio.

Es importante aclarar que la clasificacién de un bien como activo fijo
no es unica y que depende del tipo de negocio de la empresa; es decir,
algunos bienes pueden ser considerados como activos fijos en una

empresa y como inventarios en otra.

La vida util de un activo fijo es definida como la extension del servicio que la
empresa espera obtener del activo. La vida util puede ser expresada en afnos,
unidades de produccion, kildbmetros, horas, o cualquier otra medida. Por ejemplo,
para un inmueble, su vida util suele estimarse en afos; para un vehiculo, en
kilbmetros o millas; para una maquina, que es el caso del club de alto

rendimiento se dara de acuerdo al nivel de uso.

TABLA No 14 DEPRECIACION DE EQUIPO

2009 2010 2011 2012 2013

DEPRECIACION 12781.31 12781.31 12781.31 12781.31 12781.31
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2.28.6 SUELDOS
Constituye el centro de las relaciones de intercambio entre las personas y la empresa. Las personas dentro de la empresa ofrecen
su tiempo y su fuerza y a cambio reciben dinero, lo cual representa el intercambio de una equivalencia entre derechos y

responsabilidades reciprocas entre el empleado y el empleador, cabe mencionar que el club de alto rendimiento pagara a sus

instructores por el concepto de honorarios que representan servicios profesionales independientes.

TABLA No 15 CEDULA DE SUELDOS Y SALARIOS FIJOS

2009 2010 2011 2012 2013

CONCEPTO MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL
GERENTE GENERAL $3,117.00 $ 37,404.00 3,272.85 $ 39,274.20 3,436.49 $ 41,237.91 3,608.32 $ 43,299.81 3,788.73 $ 45,464.80
RECEPCIONISTA $1,870.20 $ 22,442.40 1,963.71 $ 23,564.52 2,061.90 $ 24,742.75 2,164.99 $ 25,979.88 2,273.24 $ 27,278.88
NUTRIOLOGO $1,950.00 $ 23,400.00 2,047.50 $ 24,570.00 2,149.88 $ 25,798.50 2,257.37 $ 27,088.43 2,370.24 $ 28,442.85
INTENDENTE $1,618.20 $ 19,418.40 1,699.11 $ 20,389.32 1,784.07 $ 21,408.79 1,873.27 $ 22,479.23 1,966.93 $ 23,603.19

$ . s . s . -~ s . -~ s .
TOTAL SUELDO $ 8,555.40 $102,664.80 | $ 8,983.17 $107,798.04 | $ 9,432.33 §$ 113,187.94 | $ 9,903.94 § 118,847.34 | $10,399.14 § 124,789.71
FAC. INTEGRAL DEL SAL 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452 1.0452
SAL. DIARIO INTEGRADQ $ 8,942.10 $107,305.25|$ 9,389.21 $ 112,670.51 | $ 9,858.67 $ 118,304.04 | $ 10,351.60 $ 124,219.24 | $10,869.18 $ 130,430.20
AFORE 2% $ 17884 $ 214610($ 18778 $ 225341|% 19717 $ 2,366.08|$ 207.03 $ 248438($ 21738 $ 2,608.60
IMSS 34.59% $ 3,093.07 $ 37,116.89|$ 3,247.73 $ 38,972.73|$ 3,410.11 $ 40,921.37|$ 3,580.62 $ 42,967.43|$ 3,759.65 $ 45,115.81
INFONAVIT 5% $ 44711 $ 536526|$ 46946 $ 563353|$% 49293 $ 591520|$% 51758 $ 621096 |$ 54346 $ 6,521.51
NOMINA 2% $ 17111 $ 2,05330(|$% 17966 $ 2,15596|$% 18865 $ 2,263.76|$% 19808 $ 237695|$% 20798 $ 2,49579
AGUINALDO $ 4277.70 $ 449159 $ 4716.16 $ 495197 $ 5,199.57
VACACIONES $ 427.77 $ 449.16 $ 471.62 $ 495.20 $ 519.96

§ - s . S . $ . s . $ .
$154,051.82 $13,067.81 $ 161,754.41 $13,721.20 $ 169,842.13 §$ 14,407.26 $ 178,334.24 $15,127.62 $ 187,250.95
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2.28.7 COSTOS

Los costos son una parte fundamental ya que estos influyen en el resultado de la

empresa. Y se dividen en: Los costos fijos siendo estos nuestros gastos

indirectos como son la renta, los impuestos, la mayor parte de los sueldos y los

seguros. De igual manera tenemos

los costos variables o indirectos que

comprende o varian directamente en funcion de nivel de actividad como el costo

de las materias primas.

TABLA No 16 PRESUPUESTO DEL COSTO DE PRODUCCION DEL 2010

CONCEPTO 2009 2010 2011 2012 2013
VOLUMEN DE VENTAS AL MES 1728 1728 1728 1728 $1,728.00
INSUMOS $7,800 $7,800 7800 $7,800
COSTOS DIRECTOS $7,800 $7,800 7800 $7,800

0 0 0 0 0
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0 0 0
DEPRECIACION $12,781.31 $12,781.31 $3,195.33|  $12,781.31 $12,781.31
AMORTIZACION $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00
AFORE 2% 0 0 0 0 0
HONORARIOS DE INSTRUCTORES | $184,800.00] $184,800.00] $184,800.00| $184,800.00| $184,800.00
IMSS 34.59% 0 0 0 0 0
INFONAVIT 5% 0 0 0 0 0
NOMINA 2% 0 0 0 0 0
AGUINALDO 0 0 0 0 0
VACACIONES 0 0 0 0 0
COSTOS INDIRECTOS $200,581.31| $200,581.31| $190,995.33| $200,581.31| $200,581.31

$-

TOTAL COSTOS $208,381.31| $208,381.31| $198,795.33| $208,381.31| $200,581.31
COSTO DE PRODUCCION UNITARIQ 120.59 120.59 115.04 120.59 116.08
COSTO PROMEDIO 10.05

2.28.8 VENTAS

La venta es el proceso de concluir un trato, convirtiendo a un cliente potencial en

uno real e incitando a una repeticién de la venta. La determinacién de este valor,

es una de las decisiones estratégicas mas importantes ya que, el precio, es uno

de los elementos que los consumidores tienen en cuenta a la hora de comprar.

Con esto la empresa espera, cubrir los costos y obtener ganancias.
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TABLA No 17 VENTAS
EJERCICIOS 2009 2010 2011 2012 2013
DEMANDA ANUAL DEL SERVICIO 1728|  1900.8 2090.88 2299.96 2529.96
PRECIO DE VENTA $250,00 $280,00 $300,00 $330,00 $360,00
VENTAS $446.400,00| $547.272,00| $644.688,00| $778.155,84| $931.870,37

2.28.9 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que tiene como funcion

determinar el volumen minimo de ventas que la empresa debe realizar para no

perder, ni ganar, ya que cuando se incrementa el nivel de ventas se obtiene

utilidad y por el contrario si las ventas bajan se producen perdidas, es decir esta

herramienta nos ayuda a saber si este plan de negocio es rentable creando
beneficio, para poder determinar el punto de equilibrio debemos conocer

nuestros costos fijo y costos variables

TABLA No 18 DETERMINANCION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Ventas

Punto de
Equilibrio

Costos Variables

Costos Fijos

Volumen =

Costo Fijo

Precio Unitario — Costo Unitario

En terminos de unidades

COST-FIJO $ 154,051.82
PRECIO UNIT 350.00
COST-UNIT $ 120.59
En unidades

[PE 671.52 |
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2.28.10 ESTADO DE RESULTADOS

TABLA No 19 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANUAL AL 2009

2009 2010 2011 2012 2013

CONCEPTO

VENTAS $  446,400.00 497,520.00 532,800.00 584,640.00 636,480.00
COSTO DE VENTAS $ 208,381.31 $ 208,381.31 $ 198,79533 $ 208,381.31 $ 200,581.31
UTILIDAD MARGINAL $ 238,01869 $ 289,13869 $ 334,00467 $ 376,258.69 $ 435,898.69
GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION $ 154,051.82 § 161,754.41 $ 169,842.13 $ 178,334.24 § 187,250.95
UAI $ 83,966.87 $ 127,384.28 $ 164,162.54 $ 197,92445 $ 248,647.74
ISR $ 748260 $ 8,505.00 $ 9,21060 $ 10,247.40 $ 11,284.20
PTU $ 5499.71 $ 6,251.18 $ 6,769.79 $ 7,531.84 % 8,293.89
UTILIDAD DESPUES DE IMPUEST $ 70,98456 $ 112,628.11 $ 148,182.15 $ 180,145.21 $ 229,069.65
DEPRECIACION $ 12,781.31 $ 12,781.31 $ 12,781.31 $ 12,781.31 12781.31
AMORTIZACION $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
PAGO DE DEUDA - - - 0 0
FLUJO DE EFECTIVO $ 86,765.87 $ 128,409.42 $ 163,963.46 $ 195,926.52 $ 244,850.96

2.28.11 TIRY VAN

El VAN y el TIR son dos herramientas financieras procedentes de las
matematicas financieras que nos permiten evaluar la rentabilidad de un
proyecto de inversion, entendiéndose por proyecto de inversion no solo
como la creacion de un nuevo negocio, sino también, como
inversiones que podemos hacer en un negocio en marcha, tales como
el desarrollo de un nuevo producto, la adquisicion de nueva

maquinaria, el ingreso en un nuevo rubro de negocio, etc.

Valor actual neto (VAN)

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego
de descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el

resultado es positivo, el proyecto es viable.
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N N N N R <

AN

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion que
permite que el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es
la maxima TD que puede tener un proyecto para que sea rentable,
pues una mayor tasa ocasionaria que el BNA sea menor que la

inversion (VAN menor que 0).

TABLA No 20 VAN
FLUJO DE
FLUJO DE EFECTIVO
ANO EFECTIVO DESCONTADO

2009| -$176,768.50
2009| $ 86,765.87 [ $
2010 $ 128,409.42 [ 116,582.13
2011| $ 163,963.46 [ $ 141,840.33
2012| $ 195,926.52 | $ 161,496.63
$
$

82,673.53

2013| $ 244,850.96 192,304.57 (VPN
Suma de F.E a valor presente 694,897.19 | $518,128.69

Td 4.950%

2.28.12 POLITICAS DE LA EMPRESA

Todos los empleados deberan portar el uniforme que marca la empresa.
Portar el Gafete en un lugar visible, para que el usuario los llame por sus
nombres.

Cumplir con el horario establecido de trabajo.

Cumplir con el trabajo en forma precisa y concisa.

Acatar las o6rdenes del gerente general.

Mantener relaciones positivas con los compafieros de trabajos y jefes.
Fomentar la creatividad.

Ofrecer a los empleados tareas bien definidas con un nivel de
responsabilidad adecuado.

Evaluar de forma objetiva el rendimiento de los empleados.

Cuidar de las instalaciones en el horario laboral.

Dirigirse hacia el usuario siempre por su nombre y mostrarse amable en

todo momento.
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2.29 MARCO LEGAL

2.29.1 LEGISLACION

La empresa legalmente esta constituida como persona moral. Especificamente
se trata de una sociedad anénima de capital variable (personalidad juridica) cuya
base legal de formacidn y operacion se encuentra tipificada en la Ley General de

Sociedades Mercantiles.

Los titulos posesién de los duefios sobre la sociedad son denominados
acciones, las cuales representan una parte equitativa sobre el patrimonio total de
la empresa. La legislacion sobre estos titulos se encuentra plasmada en los
articulos 5°y 125 de la LGSM.

En conformidad con lo previsto por la ley, las generalidades sobre la operacion
de este ente econdmico se encuentran en el texto integro del acta constitutiva
que da origen a esta sociedad. La composicion de la propiedad de las acciones

se encuentra desglosada en dicho estatuto.

Por tratarse de una sociedad anénima de capital variable, se pueden realizar
incrementos al capital social de la misma sin requerir de cambios en el acta
constitutiva o sesion extraordinaria del consejo de administracion, en
conformidad con LGSM.

2.29.2 ATRIBUCIONES
Con la finalidad de dirigir el funcionamiento de la sociedad, en su acta
constitutiva se nombra a Paloma Galvan Novelo como administrador unica de la
sociedad, confiriéndole poderes especiales en el ejercicio de acciones sobre la
misma. Las facultades de la administradora de la sociedad se encuentran
plasmadas en el capitulo cuarto del acta constitutiva, especificamente en los

articulos 32 al 49.
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Ademas del Administrador, los accionistas sesionando en consejo pueden
designar a un Comisario de la sociedad. Las funciones de esta figura es la
vigilancia de que las actividades del primero se realicen en el mejor interés y en

conformidad con el consejo de administracion.

En el ambito interno, los accionistas delegan funciones al equipo de trabajo para
el buen desempefio de las actividades propias del giro del negocio. La
responsabilidad y facultad de decision de cada puesto, se encuentran
plasmados en las descripciones de puestos correspondientes al final del

presente documento
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CAPITULO 3

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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3.1CONCLUSIONES GENERALES

Este plan de negocios denominado club de alto rendimiento de
ejercitacion fisica, localizado en la Ciudad de Chetumal, es una empresa de
servicios la cual ofrece hacia sus usuarios la ejercitacién fisica mediante rutinas,
en diferentes disciplinas, este modelo de negocio pretende incluir el servicio de

nutridlogo para combatir los problemas de obesidad y sobrepeso.

De acuerdo al trabajo monografico realizado es primordial mencionar que
para pensar en poner en funcionamiento un negocio hay que llevar a cabo un
estudio en donde se defina la metodologia a seguir, porque el hecho de tener
una idea para instalar un negocio no es nada facil, ya que engloba una serie de
pasos a realizar, en donde el inversionista o las personas que participan en el
negocio, deberan de tomar en cuenta muchos factores, los cuales deduciran si la
empresa podra funcionar y si en un futuro tendra la oportunidad de ser viable,

acorde al proyecto que se realice.

La investigacion de mercado es una actividad esencial que ayuda averiguar si la
idea comercial es viable antes de poner en marcha al negocio, ya que una vez
que el negocio esté constituido y operando, sirve para auxiliar a optimizar las
ventas, a buscar areas de expansion y a detectar las amenazas de los

competidores

El Club de alto rendimiento de ejercitacion fisica como primer paso tomdé en
cuenta los datos estadisticos en donde se ve reflejada la informacion necesaria,
para conocer el sector, el cual es especificamente el de servicios de

esparcimiento cultural y deportivas y otros servicios,

Al realizar la investigacion referente al nimero de negocios que operan en la
ciudad de Chetumal, se pudo observar que algunos negocios no se encuentran
registrados ante la Camara de comercio, ademas se acudié a estos gimnasios

para ver la ubicacion y que servicios ofrecen, después de este analisis se
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detectaron areas de oportunidad, partiendo de esta informacion y el analisis de
la competencia se cred un modelo de negocio en donde se pretende marcar una
diferenciacién en el mercado del servicio con el de la competencia ofreciendo

servicios que ellos no ofertan hacia sus usuarios.

Para poder iniciar el negocio se requiere de una inversion inicial de $176,768.50
pesos, que abarca toda la maquinaria necesaria, salarios e insumos para operar.
Dentro del aspecto econdémico se tomo en cuenta el numero de trabajadores que
la empresa requerira para poder iniciar su operacion en donde se considero
cuanto se le pagarian a cada uno de los trabajadores, estableciendo reglas en
cuanto se les pagara a los trabajadores eventuales y a los trabajadores fijos los

cuales entran en el salario diario integrado.

De acuerdo a la parte financiera que comprende los estados de resultados y las
razones financieras se puede afirmar concluir que la empresa es rentable ya
que se obtienen buenos ingresos de acuerdo al numero de servicios que se
brindan, partiendo de estos resultados econémicos dan la pauta para cubrir el
total de deudas y gastos de operacion en donde cada ano se deriva un gran
margen de utilidad, lo cual lleva a concluir que si realmente se llevara a cabo
este proyecto seria favorable para las personas que deseen invertir en este

negocio y que mejor que se tenga un estudio previo antes de llevarlo acabo.
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3.2RECOMENDACIONES

Este proyecto denominado club de alto rendimiento de ejercitacion fisica va

enfocado al ambito comercial en donde la mercadotecnia, economia, ciencias

sociales, la administracion e inversionistas en donde cada uno de ellos lleva una

relacion para la estructuracion de este proyecto.

Para la mercadotecnia: es de gran importancia tomar en cuenta ya que en
esta se conoceran todas las necesidades que todavia no han sido
cubiertas y que estrategias se deberan utilizar para poder predominar las
cuales pueden ser mediante el precio, la promocién, la imagen corporativa
entre otros, ademas se debera analizar al sector donde se desea entrar a
competir esto mediante fuentes como el INEGI (Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia), por ello es importante recurrir a esta materia y

hacerla participe.

Para los inversionistas: A las personas que deseen invertir tendran la
plena confianza y seguridad, que la inversidn que realicen sera fructifera,

ya que se obtendran buenos resultados.

Para la administracion: La administracion juega un papel muy importante
ya que gracias a esta ciencia se puede hacer proyecciones a futuro de la
empresa y poder saber administrarla junto con la ayuda de las otras areas

de la empresa.

Para la economia: Igual que las anteriores, es muy importante ya que la
economia nos servira para ver como se mueve el mercado, en dado caso
de realizar algun préstamo bancario verificar de qué manera se mueven
los intereses, de qué manera se comporta la demanda vy otros factores
que posiblemente reflejarian una afectacion en el proyecto de inversion y

por lo tanto puedan ocasionar la quiebra de la organizacion.

Para el desarrollo de este trabajo fue de suma importancia la elaboracién de un

Plan de Marketing, enfocado al sector servicios, este plan de Marketing incluye
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el precio, la calidad del servicio, la promocidn y publicidad, estrategias e imagen
de la empresa ya que juega un papel preponderante. Es decir estan ligados
para obtener buenos resultados como es el caso de la obtencién de mejores
ingresos ademas de una buena imagen que invita a las personas a ser un socio

mas del negocio.

Este Plan reune una serie de requisitos para ser eficaz y exige de sus
responsables: una aproximacion realista con la situacién de la empresa, que su
elaboracién sea detallada y completa; debe incluir y desarrollar todos los
objetivos; debe ser practico y accesible para todo el personal; de periodicidad
determinada, con sus correspondientes mejoras; y, compartido con todo el

personal de la empresa.

Todo lo anterior es para que al finalizar el plan de negocios, las personas
involucradas en la realizacion de este proyecto tendran una idea completamente
clara sobre el mercado y la facturacion estimada en el cuarto afio. El plan de
negocios es dinamico, es la ruta que deberian seguir las empresas, pero se
pueden ir modificando a medida la empresa avance o por el hecho de encontrar

situaciones inesperadas.

Lo importante es que todas estas estimaciones, no son infundadas, sino que
conllevan un profundo analisis de fondo, y esta capacidad analitica adquirida

resultara uno de los aspectos mas importantes en el futuro.

Esta investigacion es relevante para los que estudian la carrera de sistemas
comerciales, ya que les proporcionara conocimientos objetivos con base al
comportamiento de la empresa y ademas concientiza a todos los estudiantes
que es de gran importancia poder tener todos los conocimientos necesarios para
poder llevar a cabo un plan de negocios en donde se integraran todas las

materias vistas a lo largo del curso para poder conformar este trabajo.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Analisis de la demanda: Es el estudio de la demanda de un producto. Conocer
qué motiva la demanda y encontrar métodos que la incentiven.

Costos Fijos: Los costos regulares de mantener en marcha un negocio, entre
los cuales se incluye la renta, el suministro eléctrico, teléfono, seguros y salarios.
Costos Variables: Los costos variables e irregulares de mantener en marcha un
negocio; generalmente, éstos varian en relacién directa al nivel del negocio.
Costos totales: Suma de los costos fijos y variables en un nivel determinado de
la produccion.

Demanda: Deseo por un servicio o producto que puede dar lugar a una compra.
Depreciacion: Pérdida en valor de un elemento a través del tiempo. Es un
parametro importante en términos fiscales.

Imagen de marca: Percepcion colectiva de una marca, los pensamientos,
sentimientos y expectativas que los consumidores tienen de ella. La publicidad
puede ayudar a crear y reforzar la imagen de marca.

Marca: Conjunto de simbolos, disefios o palabras que identifican un producto y
que lo ayudan a diferenciarse de los competidores.

Marketing. Teoria que propone anteponer los intereses y las necesidades de los
consumidores a los de la propia empresa. La satisfaccién de tales intereses y
necesidades debe hacerse mas eficazmente que las empresas competidoras.
Este concepto tiene su base en 4 conceptos fundamentales que son la
concentracion, orientacion, coordinacién y rentabilidad.

Mercado: Conjunto de compradores actuales o potenciales con el deseo y la
posibilidad econdémica para adquirir un producto.

Planeacion estratégica: Proceso de desarrollo y mantenimiento de la
adecuacion estratégica entre los objetivos y capacidades de la organizacion y las
cambiantes oportunidades de mercadotecnia. Se basa en el establecimiento de
una clara mision de la compainia, el apoyo a los objetivos, una firme cartera de
negocios y estrategias funcionales coordinadas.

Plan de marketing: Documento en donde se establecen los objetivos de

marketing de un negocio y la forma de lograrlos.
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Plan de negocios: Es una guia para la construccion de una compafia que
contiene la mision, las oportunidades identificadas, los objetivos, las estrategias,
los planes de accion y las medidas de control y evaluacion.

Posicionamiento: Imagen mental de un producto que el consumidor tiene.
Incluye los sentimientos, la experiencia y toda la informacion con la que cuenta
el individuo.

Posicionamiento del producto: Forma en que los consumidores definen los
atributos importantes de un producto; lugar que el producto ocupa en la mente
de los consumidores respecto de productos competitivos.

Posicionamiento en el mercado: Medidas que se toman para que un producto
ocupe en las mentes de los consumidores objetivo un sitio definido, singular y
deseable con respecto los productos de la competencia. Se trata de formular un
posicionamiento competitivo del producto, y una mezcla de mercadotecnia
detallada.

Precio: Es el valor monetario convenido entre el vendedor y el comprador en un
intercambio de venta. Es una de las 4 P's del marketing.

Producto: Bien manufacturado que posee caracteristicas fisicas y subijetivas,
mismas que son manipuladas para aumentar el atractivo del producto ante el
cliente, quien lo adquiere para satisfacer una necesidad.

Publicidad: Un anuncio pagado que aparece en un medio, el cual esta disefiado
para llegar a una gran parte de la poblacion.

Segmentacion de mercado: La disciplina de considerar el mercado total posible
en una serie de partes o segmentos. Proceso de clasificacion de clientes en
grupos con distintas necesidades, caracteristicas o comportamientos.

Ventaja competitiva: Caracteristica unica de una compania o producto que la

hace ser superior a la competencia.
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ANEXOS
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Anexo No.1 Costo de produccién.

PRESUPUESTO DEL COSTO DE PRODUCCION DEL 2009

CONCEPTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. OCT. NOV. DIC. TOTALES
VOLUMEN DE VENTAS AL MES 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 144 1728
Insumos $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $7,800
COSTOS DIRECTOS $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $650 $7,800
$ - $ - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - 8 - 8 - $ - $ -

$ - $ - $ - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - $ - $ - $ -
DEPRECIACION $ 106511 § 106511 § 1,065.11 § 106511 $ 106511 $ 106511 $ 106511 $ 106511 $ 1,06511 $ 1,06511 $ 1,06511 $ 106511 | $ 12,781.31
AMORTIZACION $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 $ 250.00 | $ 3,000.00

$ - $ - $ - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - 8 - 8 - $ - $ - $ -
AFORE 2% $ -8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - 8 - 8 - 8 - $ - $ -
HONORARIOS DE INSTRUCTORES ~ § 15,400.00 $ 15400.00 $ 15400.00 $ 15400.00 $ 15400.00 $ 1540000 $ 15400.00 $ 15400.00 $ 1540000 $ 15400.00 $ 15400.00 $ 15400.00|$ 184,800.00
IMSS 34.59% $ -8 -8 - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - 8 - 8 - $ - $ - $ -
INFONAVIT 5% $ - 8 -8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - $ - $ - $ -
NOMINA 2% $ -8 -8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - $ - $ -
AGUINALDO $ -8 -8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - $ - $ - $ -
VACACIONES $ -8 -8 -3 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 - 8 -8 - $ - $ -
COSTOS INDIRECTOS $ 16,715.11 $ 16,71511 $ 16,71511 $ 16,71511 § 1671511 $ 16,71511 $ 16,71511 § 1671511 $ 16,715.11 $ 16,71511 § 16,71511 $ 16,715.11] $ 200,581.31
TOTAL COSTOS $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 1736511 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11 $ 17,365.11| $ 208,381.31
COSTO DE PRODUCCION UNITARIO $ 12059 § 12059 § 12059 § 12059 § 12059 § 12059 § 12059 $ 12059 §$ 12059 § 12059 § 12059 § 120.59 120.5910359

PRECIO PROMEDIO $ 10.05
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Anexo No. 2 Balance General Proyectado.

BALANCE GENERAL ANUAL AL 2009

CONCEPTO

BALANCE GENERAL ANUAL AL 2010

ACTIVO CIRCULANTE
CAJAY BANCC $ 115,721.27

ALMACEN $0.00

TOTAL ACTIVO CIRC. $ 115,721.27
ACTIVO FIJO

TERRENO $ -

EDIFICIO $ -

MOBILIARIO $127.813.10

................................................................ G

DEPRECIACIOM-$  12,781.31

TOTAL ACTIVO FIJO $ 115,031.79

ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE IN $20,000.00
AMORT. -$ 3,000.00

TOTAL ACTIVO DIFERIDO $17,000.00

TOTAL ACTIVO $ 247,753.06

PASIVO CIRCULANTE
IMP. POR PAGAR

ISR $ -
PTU $ -
AFORE $ -
IMSS $ -

INFONAVIT $ -
TOTAL PASIVO CIRCULANTE  § -

TOTAL PASIVO $ -

CAPITAL CONTABLE
CAP. SOCIAL $176,768.50

UT DEI EJER $ 70 98456&

CONCEPTO
ACTIVO CIRCULANTE
CAJA $ 292,156.29
ALMACEN $0.00
TOTAL ACTIVO CIRC. $ 292,156.32
ACTIVO FIJO
TERRENO $ -
EDIFICIO $ -
MOBILIARIO $ 127,813.10
DEPRECIACION ACU -$25,562.62
$ -
TOTAL ACTIVO FIJO $ 102,250.48

ACTIVO DIFERIDO

GASTOS DE INST. $ 20,000.00

AMORT. -5 6,000.00

TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 14,000.00

TOTAL ACTIVO $ 408,406.80

PASIVO

IMP. POR PAGAR

ISR

PTU

AFORE

IMSS

INFONAVIT

RN INIAIA
1

TOTAL PASIVO $ -
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BALANCE GENERAL ANUAL AL 2011

BALANCE GENERAL ANUAL AL 2012

CONCEPTO

ACTIVO CIRCULANTE
CAJA Y BANCOS $ 946,852.60
ALMACEN $0.00

$ -
TOTAL ACTIVO CIRC. $ 946,852.60
ACTIVO FIJO
TERRENO $ -
EDIFICIO $ -
MOBILIARIO $ 127,813.10
DEPRECIACION ACU -$  51,125.24

$ -
TOTAL ACTIVO FIJO $76,687.86
ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE INST. $ 20,000.00
AMORT. -5 12,000.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 8.000.00

TOTAL ACTIVO

$ 1,031,540.46

PASIVO

IMP. POR PAGAR

ISR

PTU

AFORE

IMSS

RN IRIAIP
1

INFONAVIT

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

CAP. SOCIAL 176,768.50

CONCEPTO
ACTIVO CIRCULANTE
CAJA'Y BANCOS $ 564,125.24
ALMACEN $0.00
TOTAL ACTIVO CIRC. $ 564,125.24
ACTIVO FIJO
TERRENO $ -
EDIFICIO $ -
MOBILIARIO $ 127,813.10
DEPRECIACION ACU -$  38,343.93

$ -

TOTAL ACTIVO FIJO $89,469.17
ACTIVO DIFERIDO
GASTOSDE INST. $  20,000.00
AMORT. -$ 9,000.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 11,000.00
TOTAL ACTIVO $ 664,594.41
PASIVO
IMP. POR PAGAR
ISR $ -
PTU $ -
AFORE $ -
IMSS $ -
INFONAVIT $ -
TOTAL PASIVO $ -
CAPITAL CONTABLE
CAP. SOCIAL $ 176,768.50
UT. DEL EJER. $ 256,187.64
UT. O PERD.DEL EJ. $ 231,638.27

UT. DEL EJER. 366,946.05

$
$

UT. O PERD. DEL EJ. $ 487,825.91
$
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BALANCE GENERAL ANUAL AL 2013

CONCEPTO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA Y BANCOS $1,476,843.89

ALMACEN
$ -
TOTAL ACTIVO CIRC. $ 1,476,843.89
ACTIVO FIJO
TERRENO $ -
EDIFICIO $ -
MOBILIARIO $ 127,813.10
DEPRECIACION ACU -$  63,906.55
$ -
TOTAL ACTIVO FIJO $63,907
ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE INST. $ 20,000.00
AMORT. -$ 15,000.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 5,000.00
TOTAL ACTIVO $ 1,545,750.44
PASIVO
IMP. POR PAGAR
ISR $ .
PTU $ -
AFORE $ -
IMSS $ -
INFONAVIT $ -
TOTAL PASIVO $ -
CAPITAL CONTABLE
CAP. SOCIAL $ 176,768.50
UT. DEL EJER. $ 514,209.98

UT. O PERD. DEL EJ. $§ 854,771.96

$ -
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Anexo No. 3 Estado de Resultados Proyectado.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANUAL AL 2007

2009 2010 2011 2012 2013
CONCEPTO

VENTAS $  446,400.00 547,272.00 644,688.00 778,155.84 931,870.37
COSTO DE VENTAS $ 208,381.31 $ 208,381.31 $ 198,795.33 $ 208,381.31 $ 200,581.31
UTILIDAD MARGINAL $ 238,01869 $ 338,890.69 $ 44589267 $ 569,77453 $ 731,289.06

GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 154,051.82 $ 161,754.41 $ 169,842.13 $ 178,334.24 $ 187,250.95
UAI $ 83,966.87 $ 177,136.28 $ 276,050.54 $ 391,440.29 $ 544,038.11
ISR $ 748260 $ 9,500.04 $ 1144836 $ 1411772 $ 17,192.01
PTU $ 5499.71 $ 6,982.53 $ 841454 $ 10,376.52 $ 12,636.13
UTILIDAD DESPUES DE IMPUEST $ 70,98456 $ 160,653.71 $ 256,187.64 $ 366,946.05 $ 514,209.98
DEPRECIACION $ 12,781.31 $ 12,781.31 $§ 1278131 $ 12,781.31 12781.31
AMORTIZACION $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
PAGO DE DEUDA - - - 0 0
FLUJO DE EFECTIVO $ 86,765.87 $ 176,435.02 $ 271,968.95 §$ 382,727.36 $ 529,991.29
2007 2008
FLUJO DE EFECTIVO FINAL 61.861,78 37.858,12
VALOR PRESENTE 52.425,24 27.189,11

VAN 29.291,36
TIR 30%
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