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CAPITULO |

RESUMEN EJECUTIVO

Inmanuel Kant (filésofo prusiano del siglo XVIII) sostenia que mientras mas
conocimiento cientifico y artistico tuviese el hombre, mas alejado estaria de su felicidad; pues
bien, nuestro proyecto de negocio apunta en sentido absolutamente opuesto a Kant: El
conocimiento cientifico nos permite descubrir tecnologias que nos ayudan a tener salud,

bienestar, liberacidn de estrés y, por supuesto, felicidad.

Las plataformas vibratorias son una tecnologia del siglo XX, nacida en la ex Unién
Soviética de los afios setenta para entrenar a los astronautas, mejorando su musculatura, a fin
de que puedan enfrentar la falta de gravedad. Hacia 1996 es lanzado al mercado europeo el
primer equipo de plataforma vibratoria destinado a la actividad deportiva, iniciandose los
estudios que demostraban su eficiencia no solo en el trabajo muscular, sino en los sistemas
linfatico, nervioso, endocrino, etc., pudiendo ser empleadas en cualquier edad y condicién

fisica.

Nuestro equipo de trabajo ha tomado esta tecnologia y la ha combinado con las
mancuernas, ligas y otros equipamientos propios del gimnasio, para incorporar seguidamente
dos elementos esenciales: (a) Atencion personalizada por entrenadores calificados, quienes
realizaran dos funciones vitales: (i) Operar las plataformas vibratorias, en tanto estas
requieren una capacitacion especial para ser manipuladas; y, (ii) Crear rutinas de
entrenamiento personalizadas para las necesidades de cada cliente; (b) Seguimiento por un
nutricionista, quien tendra constante interaccion con el cliente y su entrenador, para elaborar

un régimen alimenticio que permita optimizar los resultados del entrenamiento.

De este modo, obtenemos un servicio innovador que apunta hacia la salud, bienestar y
felicidad de nuestros clientes; con un elemento diferenciador: Nuestro servicio -siendo muy
completo- requiere una minima inversion de tiempo (solo 30 minutos), por lo que se adapta a
la voragine de la vida moderna y puede ser utilizado hasta por quienes cuentan con el menor

margen de tiempo libre.
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Es asi como nace EXPRESS GYM, un programa que ofrece un servicio integral de salud

que se conforma de cuatro elementos:

e Uso de plataformas vibratorias, como producto esencial de nuestra propuesta.
e Equipamientos complementarios como mancuernas, ligas, aros, etc.
e Entrenamiento personalizado por instructores calificados.
e Soporte y sequimiento de resultados por un nutricionista.
Ahora bien, ¢es viable nuestra propuesta en el mercado peruano? Al respecto, el capitulo
111 del presente trabajo ofrece el Analisis del macro entorno, donde queda establecido que el
Peru presenta las condiciones poblacionales y econdmicas ideales para el desarrollo de

nuestro concepto comercial.

Por otra parte, aun contando con las condiciones idoneas, (el servicio que ofrece
EXPRESS GYM tendria la suficiente demanda para subsistir y ser rentable? En el capitulo IV
del presente estudio se presenta la Cuantificacién de la demanda, donde destacan dos puntos:
(i) La investigacion exploratoria, donde hemos recogido la vision de un instructor de
gimnasio que actualmente se desempefia en el mercado y que ha podido percibir una marcada
caracteristica en el puablico: Falta de tiempo libre, lo que genera la necesidad de un
entrenamiento de corta duracion y resultados rapidos; (ii) La investigacion cuantitativa, a
través de la encuesta realizada sobre una muestra del publico objetivo, donde confirmamos
algunos elementos como la ausencia de tiempo libre, junto al marcado interés por realizar una
actividad deportiva, no para participar de competencias a nivel profesional, sino por el solo
cuidado personal y estético.

En base a los dos elementos anteriores, junto a los demas obtenidos en la fase de
investigacion, hemos estimado en el numeral 4.2.5 la Cuantificacién anual de la demanda,
disgregandola por distritos (Miraflores-Surquillo) y por paquetes (30, 12 u 8 sesiones),
concluyéndose que en estos sectores existe una importante demanda que torna viable la idea

de negocio.

Conociendo, entonces, que en el mercado nacional si existe demanda para el servicio que
ofrece EXPRESS GYM, pasamos a analizar en el capitulo 4.3 el Micro entorno, a fin de
conocer a nuestros competidores potenciales y otros factores importantes como la fuerza
negociadora de clientes y proveedores o los posibles productos que sustituyan a nuestra
propuesta.
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Considerando lo anterior, pasamos a crear el Plan de Comercializacion en el Capitulo V,
enfatizando una estrategia mediante activaciones hechas en nuestro local con personalidades
mediaticas que tienen gran influencia en las redes sociales y prensa (Magdyel Ugaz vy
Roséangela Espinoza) y la aparicién en un influence blog, debido a que estos medios son muy
consultados a la hora de decidir por una opcién de servicios integrales de entrenamiento.

Pasando a los aspectos mas especificos de nuestro proyecto de negocio, hemos
determinado en los numerales 5.2.2 y siguientes el precio que manejan los gimnasios
tradicionales, versus los nuestros, asi como la plaza, la creacién de nuestra Fan page en

Facebook y la pagina web, junto a los costos de estas.

Seguidamente, el Capitulo VI les permitird conocer el Estudio Técnico del proyecto,
donde determinamos nuestra capacidad instalada y el uso de la misma, el flujograma del
proceso de atencion al cliente, el tipo de plataforma vibratoria a ser utilizada en nuestro
negocio y el local donde desarrollariamos nuestras actividades, siendo este Gltimo punto un
factor esencial dentro del proyecto, ya que -tratandose de clientes con escaso tiempo libre- la
cercania del local a sus trabajos o domicilios es esencial para que estos concurran y tomen los

servicios, permitiendo la subsistencia y rentabilidad del negocio.

En ese sentido, ¢Cudl seria la mejor ubicacién para EXPRESS GYM? El numeral 6.5
ofrece el andlisis de este importante elemento, quedando fijada la locacion en el distrito de
Surquillo, especificamente la zona del Barrio Médico, por tener una especial conformacion
poblacional que coincide con nuestro publico objetivo. Sobre esta base, presentamos un plan
de integracion con la comunidad que nos permitird una mayor exposicion y acceso al publico

de la zona.

Para el apropiado funcionamiento de nuestro proyecto, hemos establecido en el Capitulo
VII las pautas legales que seguiremos tanto para registrar la marca que nos identificara, como
para cumplir con las normas de tributacion, laborales y de regulacion entre los accionistas de

la compafiia.

Pasando a los aspectos financieros, el Estudio de Inversiones y Financiamiento del
Capitulo VIII nos permite conocer los importes de inversion que seran empleados en el activo
fijo, intangible, capital de trabajo, totalizando gastos pre operativos por S/. 96,498.23
(Noventa y seis mil cuatrocientos noventa y ocho con 23/100 Soles) como inversidn propia
de esta fase.
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Asimismo, el Capital de trabajo para emprender nuestro proyecto ha sido calculado en S/.
88,999.00 (Ochenta y ocho mil novecientos noventa y nueve con 00/100 Soles), luego de
estimar nuestros ingresos producto de ventas y los egresos por mano de obra, personal,
tributos, etc. Cabe indicar que este capital también puede ser financiado a través de un
préstamo bancario, tal como se detalla en el capitulo mencionado.

Por su parte, el Capitulo IX desarrolla el Estudio de los Ingresos y Costos, donde hemos
estimado ingresos anuales en el afio 2018 de S/. 857,127.99 (ochocientos cincuenta y siete
mil ciento veintisiete con 99/100 Soles), llegando en el afio 2022 a S/. 1°289,945.01 (un
millén doscientos ochenta y nueve mil novecientos cuarenta y cinco con 01/100 Soles). En
base a ello, estimamos que la recuperacién del capital de trabajo tendra una ratio del 12.25%.

Finalmente, el Capitulo X presenta el consolidado de la parte financiera, el Estado de
Ganancias y Pérdidas, asi como el Flujo de Caja Proyectado; donde establecemos -entre
otros- un resultado neto en el afio 2022 de S/. 304,965.00 (trescientos cuatro mil novecientos

sesenta y cinco con 00/100 Soles).

Basandonos en esta informacion, hemos respondido en el Capitulo XI (Evaluacion
Econdmico Financiera) a la pregunta que formuldbamos en el Capitulo IV, donde aun
conociendo que el Per( presentaba las condiciones iddneas para el negocio, era vital
determinar si el mismo podia ser rentable. Pues bien, en el punto 11.2 queda establecido que
EXPRESS GYM es un negocio rentable y que la inversion estimada en los capitulos
precedentes se recuperara en un periodo de 3.25 afios, demostrandose que nuestro

emprendimiento redne las caracteristicas necesarias para ser una iniciativa exitosa:

e Innovacion, que nos diferencia en el mercado.

e Respuesta a una necesidad no satisfecha del mercado (falta de tiempo versus deseo
por salud, bienestar y felicidad).

e Condiciones econdémicas y poblacionales idéneas en el mercado nacional.

e Demanda suficiente para hacer viable el negocio.

e Plan de marketing adecuado.

e Viabilidad financiera tanto en la inversion requerida como en el flujo de caja
proyectado, y retorno de la inversion en un periodo bastante rapido y éptimo para el

empresario.
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CAPITULO Il

INFORMACION GENERAL

2.1 Nombre de la empresa, Horizonte de Evaluacion.

La razon social de la empresa se registrara como “EXPRESS GYM”

El horizonte de evaluacion sera de 5 afios ya que el tamafio de nuestra inversion es de
tamafio Media (MYPES)

En la actualidad el negocio de los gimnasios o Fitness tiene un alto potencial de
crecimiento en el mercado peruano, lo cual crea para nosotros una oportunidad de negocio e
ingreso al mercado de los gimnasios por nuestra ventaja de diferenciacion y enfoque frente a

los gimnasios tradicionales.

EXPRESS GYM SAC no es un gimnasio tradicional es una experiencia distinta al resto,
ya que a través de nuestro personal calificado y el uso de nuestra plataforma vibratoria de
Gltima generacién brindamos un servicio de calidad para nuestros clientes quienes buscan

cada vez mas un mejor cuidado personal y una vida mas sana.

Nivel de Inversion: Esta relacionado con la adquisicién en la compra de maquinarias y/o
plataformas de vibracién, personal calificado (Trainer y Nutricionista) y el local. El tipo de
Inversion es MEDIA, ya que segun la clasificacion SUNAT para las MYPES son de un
ingreso menor a S/. 6 715 000 millones nuevos soles o 1,700 UIT al afio. (UIT al
2017=S/.3950.00)

Complejidad Técnica: El personal calificado y la capacidad de uso de la plataforma

vibratoria.

Sofisticacién: Este tipo de servicio a desarrollar es de forma no tradicional en diferencia a

un gimnasio tradicional.
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2.2 Actividad Economica, codigo Cl1U

Actividad econdmica: Otras Actividades Empresariales NCP

CllU: 74996

2.3 Definicion del Negocio

EXPRESS GYM SAC gimnasio con un enfoque no tradicional y con un sistema no
convencional de ejercicios que ofrece toda una experiencia nueva en el mercado de
gimnasios. Nuestro enfoque se basa en la aplicacion de ejercicios aerdbicos, de fuerza,
resistencia y flexibilidad que junto con la aplicacion de plataformas vibratorias de Gltima
tecnologia logra resultados increibles en el mediano plazo. Nuestro servicio va dirigido al
segmento Ay B - “Personas entre un rango de 25 a 60 afios que busquen un cuidado personal
y un concepto de vida mas sano, en donde el factor tiempo y la busqueda de resultados a

mediano plazo sean nuestro compromiso de satisfaccion al cliente”.

2.4 Descripcion del servicio

Nuestro servicio consiste en ejercicios realizados mediante una plataforma vibratoria la
cual utiliza la tecnologia de las vibraciones sonicas y ejercicios u entrenamiento funcional

que adopta de diversidad de ejercicios.

Estas vibraciones se transmiten por todo el cuerpo, estimulando las contracciones

musculares reflejadas entre 30 y 50 veces por segundo.

A través de estas vibraciones se logra tonificar aproximadamente el 97% del cuerpo en tan
solo 30 minutos, siempre supervisado por un personal Trainer calificado que lo guiara

durante toda su rutina.

Durante el transcurso del ejercicio funcional con o sin la plataforma vibratoria el personal
Trainer asesorara y supervisara como maximo a 3 clientes, con el finde reducir el riesgo de

lesiones y asi mismo generar mayor dinamismo durante la sesién. Lo cual también permite
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que el usuario aprenda a ejercitarse correctamente al interpretar y escuchar cada técnica con

sus detenimientos.

Cada técnica de ejercicio que se realizara tiene una duracion promedio de 60 a 90
segundos, es por ello por lo que solo requiere un periodo de 30 minutos por sesion.

Nuestro servicio también se complementa con la asesoria nutricional basado en un plan y

seguimiento que dura a lo largo del paquete del servicio.

Antes de iniciar el plan de entrenamiento se elaborara el plan nutricional el cual se basara

de acuerdo al peso, medida y porcentaje de grasa corporal del usuario.

El seguimiento que realizaremos es de una vez por semana, sinembargo, el usuario tiene a

su disposicion al equipo de nutricion para absolver cualquier consulta u observacion.

De esta forma se conocera los logros y avances debido al seguimiento personalizado y la

guia nutricional que brindaremos.

Los beneficios que ofrecemos son para la salud y fines estéticos

e Fortalecimiento de los musculos

e Reduccion de la grasa y celulitis, gracias al ejercicio aerébico

e Incremento de flexibilidad

e Mejora la fuerza y resistencia

e Incremento de elasticidad de los musculos y piel muscular

e Estimulacion de la circulacion sanguinea

e Inhibe la secrecidn de la hormona del estrés

e Prevencion de la aparicion de la osteoporosis e incremento de la densidad dsea.
Los resultados se pueden observar al mes y medio acompafiado con la nutricion que

acompafia toda la sesion

2.5 Oportunidad de negocio

En los ultimos afios la actividad fisica comUnmente llamada fitness se ha convertido en

una tendencia de gran preponderancia en el mundo, y el Per( no podia estar ajeno a ese
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desarrollo. Considerando que en la actualidad solo el 2% de la poblacién peruana acude a un
gimnasio notamos que hay un gran potencial de mercado por desarrollar.

El mercado peruano de fitness que mueve cerca de US $150 millones al afio, actualmente
sigue creciendo tanto que ha despertado el interés por franquicias espafiolas y americanas de
gimnasios del mundo. Crecimiento que se viene dando no solo por la gran oferta de las
promociones y membresias que ofrecen los gimnasios para motivar a mas personas, Sino
también por la tendencia de los centros de entrenamientos funcionales, que desde hace tres
afios se ha ido fortaleciendo.

Cabe resaltar que el ingreso de las personas también se ha incrementado en los ultimos
afios lo cual nos favorece ya que junto con la tendencia a la migracion de las formas
tradicionales a hacer otro tipo de gimnasia nos da una gran oportunidad para ofrecer nuestros

servicios personalizados e innovadores.

“Personalizados, ludicos e innovadores son algunos de los atributos que los limefios han
encontrado en este tipo de ejercicios. Y, pese a tener un mayor ticket, el usuario esta
dispuesto a probarlo. Esto ha permitido que la oferta fitness se haya engrosado un poco mas y
ya existan 1.200 locales de gimnasios y lugares de entrenamiento en el Per(; el mercado en el
pais estd moviendo alrededor de US$150 millones, anota Marcela Garcés, Gerente de
Marketing de Bodytech”.Fuente: Diario EI comercio (14/11/2016)

2.6 Estrategia genérica de la empresa

Diferenciacion y enfoque

Se tendra una estrategia de diferenciacion porque nuestro servicio permitird realizar
ejercicios con resultados efectivos en un periodo de un mes y medio con una inversion de
tiempo de 30 minutos inter diario con tecnologia de punta, también realizaremos una
estrategia de enfoque ya que nuestro publico objetivo se encuentra en un rango de 25 a 60
afios del distrito de Surquillo y Miraflores que busque el cuidado personal y un concepto de
vida sano, en donde el factor tiempo y resultados efectivos sean prioridad.
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2.7 Vision y Mision de la Empresa

Vision
Ser lideres en el servicio de Gimnasio a nivel nacional a través de las plataformas

vibratorias, para personas con interés mejorando la salud en mercado peruano a nivel

nacional.

Mision
Somos una de las empresas que ayuda a mejorar el estilo de vida de los habitantes del

distrito de Surquillo y Miraflores a través del uso de plataformas vibratorias con asesoria

profesional altamente calificada.

2.8 Anadlisis FODA

Tabla 1

Matriz Foda Empresas

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Recurso humano con conocimiento | - Poblacién que busca un estilo de vida
Administrativo, logistico y Marketing. mas saludable.

- Respaldo de una empresa reconocida a nivel | - Pocos competidores directos
global. - Sector fitness en crecimiento.

- Conocimiento en el proceso de uso Yy |- Serrepresentante y distribuidor de las

beneficios de las plataformas vibratorias. maquinas a nivel local.
AMENAZA DEBILIDAD
- Fortalecimiento en infraestructura y - poca oferta de personal con

publicidad de nuestra competencia directa. experiencia en el uso de plataformas
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- Ingreso de franquicias.

funcionamiento del servicio.

- muchas ofertas de productos sustitutos

- Cambio en el reglamento y leyes para el -

vibratorias.
bajo conocimiento por parte del
mercado de los beneficios del uso de
plataformas vibratorias y entrenamiento
funcional.

- Alta inversion.

Fuente: Elaboracion Propia en base al estudio del macro y micro entorno

Tabla 2

Matriz Foda Producto

FORTALEZAS

- servicio personalizado en

entrenamiento y nutricion.

- control y registro del progreso de

cada cliente semanalmente.
- Horario flexible

- resultados en corto plazo

OPORTUNIDADES

los beneficios del
de

- Dar a conocer

entrenamiento  funcional y el uso

plataformas vibratorias.

-Tendencia al consumo de nueva alternativa

para realizar ejercicios.
- Atender al segmento del adulto mayor.

- Ubicacidn estratégica

AMENAZA

- Muchas ofertas con productos

sustitutos

- Cambios tecnoldgicos en el producto
a corto plazo.

- Que la competencia directa genera

alianzas estratégicas para mayor difusion

DEBILIDADES

- No contar con un contrato de exclusividad

con el proveedor.

- Poca difusién local de las bondades o
beneficios del producto.
- Por el nivel de inversidbn mediana, el nivel

de riesgo incrementa.
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publicitaria masiva.

- Cambios en la tendencia de fitness

Fuente: Elaboracion Propia en base al estudio del macro y micro entorno

Tabla 3

Matriz Foda Estrategias

plataformas vibratorias.

FORTALEZA
- Se realizara un plan
- Horario flexible nutricional y
- resultados en corto plazo entrenamiento funcional

- Conocimiento en el proceso | supervisado  por un
de uso y beneficios de las | personal trainer.

- Se  promoverd
nuestro servicio a través
de las redes sociales,
activaciones BTL,
acuerdos con influence

blog y personas de la
farandula.

DEBILIDAD
- No contar con un|
contrato de exclusividad con el
proveedor.

- Poca oferta de personal
con experiencia en el uso de
plataformas vibratorias.

Se acordara con el
proveedor un
contrato de
representacion local.

- Se capacitara al
personal en el uso de las
plataformas vibratorias,
asi como, se le brindara
estabilidad laboral para
fidelizarlos.

Fuente: Elaboracion Propia en base al estudio del macro y micro entorno




CAPITULO Il

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

3.1 Capital, ciudades importantes. Superficie, nUmero de habitantes

Capital: Lima

e Ubicada en la Provincia de Lima

e Poblacion de 9°839,251 habitantes

e La provincia de Lima esta conformada por 43 distritos
e Son 11 distritos que superan los 350 mil habitantes

e Es considerado como el centro politico, cultural, comercial y financiero del pais.

Ciudades importantes:

Tabla 4

Numero de Habitantes por ciudad

. N
. LB HABITANTES
1 Lima 97838 251
2 La Libertad 17850 640
3 Piura 17844 129
4 Cuzco 17°316,729
) Arequipa 17287 205
6 Lambayeque 17260 650

Fuente: pagina web del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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Tabla s

Numero de Habitantes por Departamento

2011 2012 2013 2014 2015
DEPARTAMENTO
Total Total Total Total Total

. 29,797,689 30,135,687 30,475,14 a0ng14,.17 31,151,64

FERL

4 ] 4 ] E]

LIMA 8,252,401 8,385,148 8,540,008 8,688,0M 8,838,251
LA LIBERTAD 1,768,181 1,781,858 1,814,278 1,836,860 1,858 840
PIURA 1,784,551 1,788,807 1,814,822 1,828 486 1,844 128
CAJAMARCA 1,507 488 1,513,882 1,518,754 1,525,084 1,528,755
FUNC 1,364,752 1,377,122 1,380.684 1,202 486 1,415,608
JUNIN 1,311,584 1,321,407 1,331,253 1,341,064 1,350,783
CUSCO 1,283,540 1,282,175 1,300,608 1,308,808 1,316,728
AREQUIPA 1,231,553 1,245 251 1,258,182 1,273,180 1,287,205
LAMBAYEGUE 1,218,482 1,228,260 1,238,882 1,250,348 1,260,850
ANCASH 1,122,782 1,128,381 1,135 862 1,142 408 1,128 834
LORETO 885,355 1,006,853 1,018,180 1,028 8468 1,038,372
CALLAG 855,385 888,170 882,800 08§ 455 1,010,315
HUANUCO 834,054 840,082 B4T T14 Bh4.234 BE0.53T
SAM MARTIN THE,730 B0G 452 818,081 829,520 B40,780
ICA 755,508 763,558 771,507 778372 TET T
AYACUCHO G58,400 666,028 G73,808 G81,148 G86,657
UCAYALI 471,351 477,818 483,708 489 864 495 522
HUANCAVELICA 478,841 483,580 487 472 481,278 404 863
AFURIMAC 249 345 251,881 2hs 324 456,852 458,830
AMAZONAS 415 466 417,508 419,404 421,122 422 628
TACHA 324408 328,815 333,274 337,583 341,838
PASCO 285315 287 581 289,807 301,888 304,158
TUMBEE 5 224 BB 228,227 231,480 234838 237 685
MOGQUEGUA 172,885 174,658 175,736 178,612 180,477

Fuente: pagina web del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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Distrito de Lima que supera los 350,000 habitantes al 2015

Tabla 6

NuUmero de Habitantes por Distrito

- N*®

N BISTRITO HABITANTES
1 SAN JUAN DE LURIGANCHO 1,091,303
2 SAN MARTIN DE PORRES 700,178
3 ATE 630,085
4 COMAS 524 894
5 VILLA EL SALVADOR 463,014
6 VILLA MARIA DEL TRIUNFO 448 545
7 SAN JUAN DE MIRAFLORES 404,001
10 LOS OLIVOS 371,229
11 PUENTE PIEDRA 353 489

Fuente: pagina web del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

PERU: DISTRITOS CON MAYOR POBLACION, 2015
(Miles de personas)

Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informatica - Peni: Estimaciones y
Proyecciones de Poblacion por Sexo, Segln Departamento, Prowincia y Distrito,
2000 - 2015 - Boletin Espacial N* 18.
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Figura 1: Numero de Habitantes con Mayor Poblacion en el 2015
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Figura 2: Mapa y Poblacién en Miraflores por Afio
Fuente: pagina web del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

NUmero de habitantes: 81,832
Total mujeres: 45,510

Total hombres: 36,422

PEA: 42,3104y

El distrito de Miraflores se encuentra dentro del conurbano de la ciudad de Lima
con extension de 9,62 km2.

Ocupa el segundo lugar en el indice de Desarrollo Humano.
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e Hasta fines del siglo XX la poblacién era considerada de clase media donde
existian buena cantidad de talleres de mecanica automotriz donde ya
actualmente son restaurantes de categoria y zonas residenciales.

e Es considerada como una ciudad turistica por excelencia

e Cuenta con modernos centros comerciales, arte, teatros.

e Se distingue por su vida nocturna.

e Los parques son escenarios de diversos espectaculos y actividades.

Surquillo:

e Numero de habitantes: 91,346

e Total mujeres: 50,658

e Total hombres: 40,688

e PEA: 41,589

e El distrito de Surquillo cuenta con extension superficial mayor que la que tiene el
distrito de Miraflores el cual se halla demarcada por la linea del tranvia de Lima a
Chorrillos.

e Cuenta con una fuerza econdmica considerable desde el punto de vista industrial,

comercial y humano. A futuro habra de convertirse en una potencia econémica.
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3.2 Tasa de Crecimiento de la Poblacion. Ingresos Per cépita. Poblacion

econdmicamente activa.

Tasa de crecimiento por departamentos

Tabla 7

Tasa de Crecimiento por departamentos

PERU: TASAS DE CRECIMIENTO GEOMETRICO MEDIO ANUAL
SEGUM DEPARTAMENTOS, 1995-2815

----------------- L L E T T
DEPARTAMENTOS | 1995-2000 | 2002-28405 | 2885-201@ | 2816-201%
e et T et L
FERU 1.7 1.6 1.5 1.3
COSTA
Callao 2.6 2.3 2.1 1.8
Ica 1.7 1.5 1.3 1.2
La Libertad 1.8 1.7 1.5 1.3
Lambayeque 2.8 1.9 1.7 1.5
Lima 1.9 1.7 1.5 1.3
Moguegua 1.7 1.6 1.4 1.3
Fiura 1.3 1.2 1.1 B.9
Tacna 3.8 2.7 Z.4 2.1
Tumbes 2.8 2.6 2.3 2.8
SIERRA
Ancash 1.8 B.4 8.8 8.7
Apurimac 8.9 1.9 1.8 1.8
Arequipa 1.8 1.7 1.5 1.3
Ayacucho 8.1 8.3 8.4 8.4
Cajamarca 1.2 1.2 1.1 8.9
Cusco 1.2 1.2 1.1 1.8
Huancavelica 8.9 1.8 8.9 B.g
Hudnica 2.8 1.8 1.7 1.6
Junin 1.2 1.2 1.8 8.9
Fasco 8.4 B.b 8.5 B.4
Puno 1.2 1.2 1.1 1.9
SELVA
AmaICNES 1.9 1.8 1.7 1.5
Lorato 2.5 2.2 2.8 1.9
Madre de Dios 3.3 2.9 2.6 2.3
San Martin 3.7 3.3 2.9 2.6
Ucayali 3.7 3.3 2.9 2.5

Fuente: pagina web del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
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Tasa de Crecimiento Poblacional

Q“@‘w\@

0.5

1995 - 2000 2000 - 2005 2005 - 2010 2010- 2015
—@—Tabla de Crecimiento Poblacional

Figura 4: Tasa de Crecimiento Poblacional por afio
Fuente: elaboracion propia en base ala APEIM

En el Perl se registran mas de mil nacimientos al dia y un aproximado de 364
defunciones. Como podemos observar en la figura 4 , en los Gltimos 5 afios la tasa de
crecimiento de poblacion en Lima fue de 1.3%, esto quiere decir que el porcentaje de

crecimiento ha ido disminuyendo.

Poblacion Economicamente

Activa
2009 - 2014
H Millones de Habitantes
N o % a
e o 2 2 o o
N o o 8 e N
- o = o Q. 5
L o © o =1 -
7))

-~ ) ﬁ
2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 5: Poblacion Econdmicamente activa
Fuente: elaboracion propia en base a APEIM
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El crecimiento de la poblacion econdmicamente activa participa en la generacién de algun

bien econdmico o prestacion de algln servicio. Pueden ser dependientes o independientes.

Podemos observar en la figura 5 el gran crecimiento de la poblacion que va aumentando

con respecto al afio anterior.

Segun la encuesta permanente de empleo y el INEI, la PEA ira incrementando e informan
que jovenes desde los 14 afios a mas tienen empleo y mas de la mitad de la poblacion trabajan
en distintas actividades de servicios. Otra parte solo estudian, no trabajan y otra parte no

estudian ni trabajan.

PBl — PER CAPITA

Tabla 8

Evolucion anual PIB Per Céapita

Evolucion anual PIB Per capita Pera

Fecha FPIB Per Capita Var. Anual
2015 G6.1685 -5,8%
2014 G.5845 -1,1%
2013 6.826% 3.2%
2012 G.306%5 11,3%
2011 H.7315 13.1%

Fuente: pagina web de Datos Macro

Hubo incremento del PBI Per Cépita, esto beneficid a muchos pobladores de bajos

recursos los cuales mejoraron su condicién de vida.

Hubo crecimiento tanto urbano como rural.



3.3 Balanza Comercial: Importaciones y Exportaciones

Balanza Comercial (en USS mil millones)
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Figura 6: Balanza Comercial expresada en US$ mil millones
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Fuente: Elaboracion Propia en base a informacién de la web del diario Gestion

Tabla 9

Balanza Comercial en Millones de US$

BALANZA COMERCIAL
(Millanes e USS)
2094 2015 Diclembre Ano
Dic. o, Dic. V‘::_T'::‘ v:.'::? 2014 2018 Var. %
1. EXPORTACIONES 3380 2880 3170 10,1 6,2 39533 34157 -13,6
Productos tradicionales 2245 1908 2054 a7 &7 27686 23 263 -16.0
Productos no tradicionakes 1128 964 1088 10,7 =54 11677 10807 =T.5
Ortros T T 8 15,8 2.2 171 ar -48.8
2. IMPORTACIONES 3008 3044 2960 -2.8 4.4 40809 37021 -9,3
Bianes de consumo T28 216 &1 -16.6 G4 B 856 B Ta2 -1.5
Insumos 1372 1235 1238 02 -8.8 18815 15932 -15,3
Bianes de capital S50 880 1034 55 4.4 12813 12 006 =T.0
Ortros bienes a8 13 8 -41.9 -&5,7 185 a1 T3
3. BALANZA COMERCIAL 282 164 210 1276 -2 864

Fuente: pagina web del Diario Gestion




En la presente tabla podemos observar que al cierre del afio 2015 las exportaciones fueron
de 34157 Millones de Ddlares y las importaciones fueron de 37021 Millones de Délares.

3.4 PBI, Tasa de Inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais

Tabla 10
PBI Anual
BEvolucion anual PIB Pera

szha PIB Mill.S Crecimientos PIB (%)
2015 182 113M.5 3 39
2014 202 B4 1M.5 2,49
2013 201_97ONM.5 5. B9
2012 192 405M.5 5,09
2011 170.605M.5 5,509

Fuente: pagina web deDatos Macro

El PBI increment6 poco no tanto como se esperaba debido a la incertidumbre en mercados
financieros y alza de tasas, pero si podemos observar que crecié un 3.3% con respecto al afio

anterior.

Tabla 11

Tasa de Inflacién en variacion promedio anual

INFLACION

(Variacion Promedio Anual)

2011 3.4
2012 3.7
2013 2.8
2014 3.2
2015 3.5
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8.5

75 Tasa de inflacion (% Anual)
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Figura 7: Tasa de Inflacion en porcentaje anual
Fuente: pagina web del BCR Banco Central de Reserva

En este caso en todo el afio 2015 hubo tendencia de alza, el BCR especuld que no pasaria
del 3%, sin embargo, el afio cerrd con 3.5% de inflacién. Esto se debi6 a la baja de algunos
precios del mercado junto al aumento del tipo de cambio.

2010 2011 2012 2013 2014 2015
—@— Moneda Nacional = —@—Moneda Extranjera

Figura 8: Tasa de Interés
Fuente: elaboracién propia en base a la pagina web del BCR Banco Central de Reserva



Tabla 12

Montos en Funcion de Pequefia Empresa y Microempresas
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Créditos directos de las Entidades de Desarrollo para la Pequefia y Microempresa (Miles de soles), Créditos directos de la banca miltiple (Miles de soles)

Departa Indicador Unidad 2011
mento
otal Miles de
Nacional ~ Créditos diractos de la banca multiple soles 126175019
otal Créditos directos de las Entidades de Desarrollo para la Miles de
Nacional  Pequefia y Microempresa soles 1107429
Mies de
Lima Créditos drectos de la banca muiltiple soles 07605225
Créditos directos de las Entidades de Desarrollo para la Miles de
Lima Pequefia y Microempresa soles 329719
Ver NOTAS en Metadato

FUENTE: Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras de Fondo de Pensiones

2012

142807981

1052222

109205681

244783

2013

168661739

1015711

130111321

377233

2014

192503103

1317710

150764200

685790

2015

226054508

1824605

177022415

1174206

Fuente: pagina web de la SBS

En la presente tabla 12 podemos observar la cantidad expresada en miles de soles de todas

las operaciones de créditos, esto permite conocer, estudiar, evaluar y medir los créditos

otorgados por el sistema financiero.

2010 2011 2012 2013
Compra Venta

Figura 9: Tipo de Cambio

2014

Fuente: Elaboracion Propia en base a la pagina web del BCR (data)

2015




En el afio 2015 hubo gran incremento en el tipo de cambio el cual se debié al alza de la

tasa de interés de un aproximado de 0.25% de la Reserva Federal de los Estados Unidos. Este

incremento afecté a muchas empresas incluso a los importadores y personas que tenian deuda

en ddlares.

En la actualidad el tipo de cambio compra esta en 3.28 y la venta 3.30

Riesgo pais (En puntos basicos)
Al 21 de setiembre de 2016

460
430
359
313
278

126

160 175 I
Pend Chile Colombia  México Brasil Argentina  Prom.AL Prom. Eco.
Emerg.

Figura 10: Riesgo Pais
Fuente: pagina web del Banco Central de Reserva del Peru

El riesgo pais del Peru es el mas bajo en la region hasta el 2016.

Es medido por el EMBIG, baj6é a 160 puntos basicos, es el mas bajo a nivel América

Latina. Estos indicadores bajaron en medio de datos positivos de la economia de China y la

decisién de la Reserva Federal de Estados Unidos de mantener su tasa de interés.

3.5 Leyes o0 Reglamentos generales vinculados al proyecto

e Legislacion General:

0 La ley general de Sociedades N° 29887
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e Legislacién Comercial:
0 Busqueda y reserva del Nombre de la empresa en Registros Publicos.
Elaboracion de la Minuta y llevarla a Escritura Publica.
Inscripcion de Escritura Publica a Registros Publicos.
Obtencion del RUC
Eleccidn del Régimen Tributario

O O O O

e |INDECI:

Certificado de Defensa Civil
Licencia de Funcionamiento

Planos de Arquitectura

Planos de Ubicacién

Planos de Sefializacion y evacuacion

Constancia de Seguridad por cada proveedor

O O O O O o o

Protocolo de Pozo a Tierra, laminado.

e Legislacion Tributaria: Se considera normas impositivas vigentes para
cualquier tipo de negocio.
0 Ley del impuesto a la Renta
0 Leydel IGV

0 Reglamento de comprobantes de Pago
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CAPITULO IV

CUANTIFICACION DE LA DEMANDA

4.1 Investigacion de Mercado

4.1.1 Investigacion de Mercado: Criterio de Segmentacion. Marco Muestral

Criterios de Segmentacion

Los criterios de segmentacién para nuestro proyecto fueron de tipo B2C con aplicacion en

las variables

e Demogréfico: Personas en el rango de 25 a 60 afios
e Geografico: Se encuentra en el distrito de Miraflores y Surquillo

e Psicografico: Personas que buscan un estilo de vida Sana.

Marco Muestral

Somos un gimnasio que propone una experiencia de ejercicios no tradicionales, es decir,
no hacemos uso de un sistema convencional a través de maquinas convencionales, tales

como, pesas, mancuernas, barras, poleas, entre otros.

Nuestro enfoque se basa en proponer ejercicios de fortalecimiento, resistencia y
flexibilidad, todo ello, a través del uso plataformas vibratorias con tecnologia de vibraciones
sonicas que generan fortalecimiento muscular, activan la circulacién sanguinea, mejoran la
flexibilidad, aumentan la densidad ésea, disminuyen los efectos de la osteoporosis, logrando

el peso ideal.
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Asimismo, contamos con un equipo profesional en nutricion, que hara seguimiento y

control semanal a cada uno de nuestros clientes.

Nuestro servicio va dirigido al NSE A y B, con un rango de edad de 25 a 60 afos, que
habitan en los distritos de Surquillo y Miraflores, que buscan mejorar su cuidado personal y
un concepto de vida mas saludable, en donde el factor tiempo y la busqueda de resultados a

mediano plazo son nuestro compromiso de satisfaccién al cliente.

4.2 Tipos de Investigacion

4.2.1 Exploratoria: Entrevistas a Profundidad

Objetivo: Conocer el tipo de negocio, identificar sus principales procesos internos y

entender si saber si estamos implementando correctamente nuestros servicios.

Especialistas

Nombre: Gabriel Merino

Profesion: Instructor de Gimnasia

Experiencia: 5 afios

Fecha de entrevista: 26 enero 2017

Figura 11: Instructor de Gimnasia

PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA
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¢Cudl es su nombre, edad, profesion y experiencia?

¢A su percepcion, considera que el sector de los gimnasios esta en crecimiento o se mantiene
igual en los ultimos afos?

¢Qué herramientas nos podria sugerir implementar como complemento a nuestro servicio?
¢como estrategia de difusion, que nos podria sugerir que no implique una alta inversién
economica?

¢considera que nuestra propuesta de brindar el servicio de Cycling seria atractivo para
nuestros clientes?

¢Conoce los beneficios y aplicacion del entrenamiento funcional?

¢De conocer sobre el entrenamiento funcional, sugiere implementarlo como parte de nuestro
servicio?

¢la inversion en adquirir las maquinas vibratorias, lo considera elevado o econémico?

¢les fue relativamente practico obtener la licencia de funcionamiento en Miraflores, surco y
san Borja?

¢ Tuvieron observaciones que dilataron la obtencion de dichas licencias de funcionamiento?

CONCLUSIONES DE LA ENTREVISTA

Sobre el negocio

Actualmente es cada vez mayor la escasez de tiempo en las personas que laboran hasta
altas horas de la noche, asi como, no hay una gran oferta de establecimientos de comida
saludable, generando que haya un gran porcentaje de personas (hombres y mujeres) que estén

expuestas a una alimentacion alta en grasas y carbohidratos.

Por lo indicado lineas arriba, hay un segmento del mercado que esta buscando opciones de

entrenamiento de corto tiempo Yy resultados.

Somos nuestra idea

El entrevistado sugiere que hagamos uso de algunas herramientas en los entrenamientos

sobre la plataforma, tales como guantes de boxeo, para el cardio; tobilleras con peso
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promedio de 6kg y ligas, para incrementar la resistencia en piernas y brazos. Todo ello,

contribuira a obtener los resultados en menor tiempo del esperado.

Asimismo, nos precisd que el sector estd en crecimiento, dado que ahora hay un
incremento en la demanda de entrenamientos en menor tiempo Y resultados en corto plazo de

manera saludable.

Finalmente, nos sugiere que dado la ubicacion en donde estamos considerando instalar el
gimnasio hay que considerar que nuestro principal medio de difusion deberia ser las redes
sociales, algo que a ellos le ha dado muy buenos resultados a lo largo un afio.

Somos nuestro producto

Nos indica que descartemos el ofrecer el servicio de Cycling, dado que nos generara una
mayor inversion en espacio y que es algo que la gran mayoria de gimnasios ofrece y no seria

un producto de diferenciacion.

Sobre el entrenamiento funcional, considera que es muy buena propuesta, porque no se
requeriria de maquinas y por ende menor inversion.

Finalmente, sobre el entrenamiento en plataformas vibratorias, considera que al igual que
el entrenamiento funcional es buena propuesta, lo que si se debe considerar que la inversién

inicial de 6 plataformas es un monto considerable (USD. 5,000.00 délares por cada una).

Sobre los permisos municipales

Miraflores, le fue complicado obtener la licencia, se tuvo que solicitar aprobacién por
parte de la junta de propietarios del edificio en donde se encuentra su local.

Santiago de Surco, les era costoso contar con un local en Chacarilla, por ello, se asocié

con un club privado para que le arriende un espacio para implementar su local.

Surquillo, considera que es mas rapido, siempre y cuando se cuente con la aprobacion de
INDECI.
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4.2.2 Cuantitativa — Descriptiva: Método de Encuestas
(Muestra, tamafio y cuotas). Formato del cuestionario. Analisis de los resultados de las

encuestas.

Tamafno de muestra

El tamafio de la muestra son el nimero de personas que se incluyen en el estudio. Se
asumira un nivel de confianza de 95% (Z), con un margen de error de +/- 5%, para las

poblaciones infinitas se hallarn son la siguiente formula:

Formula:

(1.96)2 x 0.5 x 0.5

385 = 0.05

Z = 1.96 (Cifra obtenida de un nivel de confianza de 95%)

I =+/- 5% (Nivel de error permitido)

P = 50% ( Probabilidad de éxito o aceptacion del proyecto)
Q =50% (Probabilidad de rechazo o fracaso del proyecto)

n = NUmero de encuestas}

En esta ocasion se tomara el equivalente de 50 encuestas por el nimero total de encuestas

como resultado de la formula anteriormente hallada.

Formato del cuestionario

Se realizé una encuesta para obtener informacion cualitativa de nuestro publico objetivo.

La encuesta consta de 26 preguntas y se divide en 3 secciones.



Encuesta - Express GYM

y preferancias sobre su estilo de vida saludabley suforma de hacer ejercicios en su vida cotidiana. Sirvase por favor a
completar [a siguiente encuesta:

Direccion de correo electronico”

Seccion 1: Pregunta filtro

Pregunta N°1

¢Vive usted en? *

O Miraflores
O Surguillo
O Otro:

Pregunta N°2
:Qué edad tiene? *
(O Menor de 25 afios
(O De 25 a 35 afios
(O De 36 a 45 afios
(O De 46 a 60 afios

O De 61 afios a mas
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ive usted en? Y

(antidad Porcentual

Rangodeded B Cantidad  Porcentual Cantidad
De 253 35 afios 5 58.33%

De 3645 afios A 35.00%

De 46 a 60 afios 4 6.57%

Total general 60 100.00%

Valores

Pregunta N°3

;Cual es el rango de sus ingresos familiares mensualmente? *

() s/.10860 a mas
(O s/.5606 a $/.10859

O Menor é igual a S/.5605

;Qué edad tiene? ¥
1 De 25335 afos
» De 36 345 afios
1+ De 46 260 afios

45
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Nive usted en? .Y

Cantidad Porcentual

Rengodeingress [ Cantidad  Porcentual Cantidad

Menar d igual a8/ 3605 ] 45,00% il eselrnga., v
515606 25/.10853 1 1000% ‘ et
85605
§/.10860 3 mas 15 5.00% R
Total general 60 100.00%
1510880 3 mas

Valores

Pregunta N°4
¢Practica usted algun tipo de deporte o ejercicio fisico? *
O Siempre
o Casi siempre
(O Algunas veces

o Casi nunca

o Nunca

(Vive usted en? .Y

Cantidad Porcentual

Respuesta (antided ~ Porcentual
Algunas veces a 45.00%

Cantidad \dPracticasted . Y

o Algunas veces
Casinunca 1 66T% .
» Casinunca
Casi siempre 14 1.4
. o Casisiempre
Siempre 15 25.00%
Total general 0 100.00% Sempre

Valares
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Pregunta N°5

¢Acude usted a algun tipo de gimnasio?
O si
(:) No

iVive usted en? .Y

Cantidad Porcentual

Cantidad
heoude .. v
Respuesta n Cantidad Porcentual
No 18 30.00%
Si 42 70.00% =No =S
Total general 60 100.00%

Valares

Seccién 2: Perfil del consumidor

Pregunta N°6

Si su respuesta fue si, por favor indigue qué tipo de ejercicio
realiza, puede escoger mas de uno.

D Aerobicos
Pesas
Maquinas
Yoga
Danza
Cycling

Otro:

O 000D
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Ejercicios cantidad  Porcentual P:ss;s_ CANTIDAD
Aerobicos 00 64.94% Y:;a
CARRERA 1 0.65% '
Cycling 2 1.30%
Danza ] 3.90% natacion
Maquinas 0 64% e
natacion 1 0.65% Magxms‘x
Pesas 28 18.18%
Yoga b 3.90% - Aerobicos

65%

Total general 5 100% CARRERA |
Utycling

1%

Pregunta N°7
:Cual seria la razén por la que usted acude a un gimnasio? *
O Estético (moldear el cuerpo, tonificar musculos)
Salud

Alto rendimiento (quiero participar en competencias)

Otro:

O
O Rehabilitacion (en caseo de alguna lesion)

Respuesta - | Cantidad Porcentual
Alto rendimiento (quierc participar en competencias) 2 3.33%
Estético (moldear el cuerpo, tonificar muisculos) 31 51.67%
Rehabilitacidn (en caso de alguna lesidn) 3 5.00%
Salud 24 40.00%

Total general 60 100.00%



Mive usted en? vY

Cantidad Porcentual

Cantidad

:Cual serfia la razon par L., =

= Alto rendimiento [quiero
participar en competencias)

= Estético (moldear el cuerpo,
tonificar musculos)

= Rehabilitacion (en caso de
alguna lesion)

Valores

Pregunta N°8

¢Qué caracteristicas son las que usted mas valora en un
gimnasio? Donde 1 es mas importante y 5 menos importante *

1 2 3 4 5
Cafeteria
Sauna
Duchas

Estacionamiento

o O O O O
O O O O O
o O O O O
o O O O O
o O O O O

Nutricicnista
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CAFETERIA
SAUNA
DUCHAS
ESTACIONAMIENTO 1 CAFETERIA
NUTRICIONISTA + SAUNA
TOTAL 1 DUCHAS
ESTACIONAMIENTO
v NUTRICIONISTA

Pregunta N°9

¢Cuanto usted desembolsa normalmente en una membresia
mensual?

O Menora S/ 100
(O s/100aS/200
(O s/201a5/300
(O s/301 a $/400

o 5/401 a mas
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Etiquetas defila Cantidad Porcentual
Menora s/ 100 1 3.33%
5/100a5/200 J] 41.67h
5/201a5/300 1o 26.67%
§/301a $/400 13 2167%
§/401amas 4 6.67%
Total general 60 100.00%

(Vive usted en? '!Y

(antidad Porcentual

Cantidad

;Cuanto usted des... <Y
« Menora &/ 100
« 5100 §/200
» §/2012 §/300
§/301.2 5/400
« 5401 3 mas

Valores

Pregunta N°10

¢Ha oido usted hablar sobre las bondades y beneficios sobre los
ejercicios con plataformas vibratorias? *

O si

ONO

Etiquetas de fila (antidad ~ Porcentual
No i 18.33%
§i 1 1L.67h
Total general 60 100.00%

{Vive usted en? vY

Cantidad Porcentual

Cantidad

Haaido usted ha.. .Y
il

Valores

51



Seccién N°3: Validacién del servicio

Nuestra propuesta de negocio

EXPRESS GYM es un gimnasio que propone una experiencia de ejercicios no tradicionales en
base a un entrenamiento funcional que se enfoca en el fortalecimiento muscular, aumento de
la circulacion sanguinea, flexibilidad muscular, reduccién del peso corporal y gjercicios de
rehabilitacion.

Todos los ejercicios se realizan a través de plataformas vibratorias y gjercicios
multifuncionales. Estas ofrecen resultados en menor tiempo, es decir a través de sesiones de
30 minutos cada una. Tales sesiones se combinan en distintos niveles de intensidad (30, 60 y
180 segundos) en sus técnicas, y todo ello de acuerdo al perfil del usuario y resultado
esperado. Estas sesiones son supervisadas por un personal Trainer calificado en conjunto con
un nutricionista que prepararan el plan de entrenamiento y de alimentacion a sequir.

Nuestro local contara con herramientas que contribuirdn al desarrollo de los ejercicios tales
como pesas de 2, 4, 6y 8 kg. pelotas de gimnasia, colchonetas, un hall de espera, casilleros
con llave, drea de duchas (con opcion a agua caliente) para hombres y mujeres, aire
acondicionado en los ambientes de entrenamiento y estacionamiento, asi como, maquina
dispensadora de productos y bebidas saludables.

Pregunta N°11

¢Por lo indicado lineas arriba, ; Estaria usted dispuesto a
contratar nuestros servicios? *

O Definitivamente Si
QO si
O Quizas / tal vez

ONO

O Definitivamente No
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Nive ... .Y ;Cual es el rango de sus ingres... .Y sAcude usted a alg... .Y

Cantidad Porcentual

Cantidad
Etiquetas defila Cantidad Porcentual
Definitivamente i 11 40.74% Porloindicadolin.. Y
Quizds [ tal vez 9 33.33% « Defintivamente 5
Si 7 25.93% .
» Quizas [ tal vez
Total general n 100.00%

w di

WYalores

Pregunta N°12

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 30
sesiones?

Menor de S/.500
De S/. 501.00 a 5/.550.00
De S/. 551.00 a 5/.600.00

De S/.601 a S/.650.00

OO O0OO0OO0

De 5/.651.00 a mas
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Etiquetas de fila

v Cantidad Porcentual

De§/.501.0025/.550.00 2 11.11%
DeS/.551.0025/.600.00 3 16.67%
De S/.601a5/.650.00 2 1.11%
Menor de $/.500 1 61.11%
Total general 18 100.00%

;Porlo indicada lingas a... Y aY Cudles el rang...'Y Acude uY

(antidad Porcentual

Cantidad

;Cuanto estaria disp.., ¥
+ De §/. 501,002 §/.550.00

+ De'§/. 551003 §/ 60000
+ De §/601 3 §/.650.00
Menar de §/.500

Valores

Pregunta N°13

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar un paquete por 12 sesiones?

*

O O 0OO0O

Menor de S/. 100.00

De 5/.101.00a 5/. 200.00

De 5/.201.00 a 5/. 300.00

De 5/.301.00 a 5/. 400.00

De S/. 401.00 a mas
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iPor o indicado lineas ar.. +F ;CUal &5 &l fang.. -7 gue] GACUTE U -]

Cantidad Porcentual

Cantidad
Etiquetas de fila Cantidad Porcentual
DeS/.101.00a5/. 200.00 10 55.56% ‘ ;Cudnto estaria dis.. Y
De /. 201.00a5/. 300.00 5 27.78% + De §/. 101,003 §/.200.00
De 5/ .301.00a S," .400.00 3 16.67% « De 5/ 201002 §/.300.00
Total general 18 100.00% + De 5. 301002 §/.40000

Valares

Pregunta N°14

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete de 8 sesiones
? *

Menor de S/. 140.00
De S/.141.00 a5/, 150.00
De S/.151.00a S/, 200.00

De S/. 201.00 a S/. 300.00

O OO0OO0O0

De 5/. 301.00 a mas
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e iPorloindicado lineas ar... <F ;Cual s el 1ang.. 1 ;Acude U, +T.

Cantidad Porcentual

Cantidad

:Cuanto estaria dispu.. *
1 De 5/ 141.00a 5. 150.00

» De §/.151.00a 5. 200.00
+ De §/. 201,00 5. 300.00
Menor de 5/. 140.00

Etiquetas de fila i Cantidad Porcentual
De §/.141.003 5/, 150.00 3 44.44%
De 5/.151.00 3 5/. 200.00 4 22.22%
De S/.201.00a /. 300.00 4 22.20%
Menor de §/. 140.00 2 11.11%
Total general 18 100.00%

Valores

Pregunta N°15

:De los paquetes mencionados, cual usted eligiria? *

O Paquete de 30 sesiones
O Paquete de 12 sesiones

O Paquete de 8 sesiones

;Porlo indicado ineas art... oF jwe Cudl &5 el rang.. -F gAcude u.. oY

Etiquetas de fila ~ | Cantidad Porcentual
Paquete de 12 sesiones 10 55.56%
Paquete de 30 sesiones 5 27.78%
Paguete de 8 sesiones 3 16.67%
Total general 18 100.00%

Cantidad Porcentual

Cantidad

‘ ;De los paquetes me... ¥

n Paquete de 12 sesiones
u Paquete de 30 sesiones

» Paquete de B sesiones

Valores

Pregunta N°16
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¢Cuantos meses al ano usted asiste al gimnasio? *
(O Menosde 1 mes

O De 1 a 3 meses

(:) De 3 a 6 meses

o De 6 a 9 meses

o De 9 a 12 meses

:Por lo indicado Iineasar...vY ;Cual es el rang... YY LvY cAcude U, vY

Cantidad Porcentual

Cantidad

1% Cuantos meses al .. .Y

Etiquetas de fEJ Cantidad Porcentual
Dela3meses 3 16.67%
De 3afmeses 50.00%
De6admeses

De9a 12 meses

Total general 100.00%

9

2 11.11% ' o De 133 meses
4 22.22% o De 336 meses
18 u De 630 meses

De 8312 meses

Valores
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Pregunta N°17

¢Cuél es el horario en el que usted asiste al gimnasio? *
o Mafiana 6am-12pm
o Tarde 12pm-6pm

O Moche 6pm-10pm

:Por lo indicado lineas ar... * ;_TY +Cual es el rang... * cAcude U, vY

Cantidad Porcentual

Cantidad

Ei Cantidad Porcentual

Etiquetas de fila

Mafiana 6am-12pm 3 16.67%
Noche Gpm-10pm 14 77.73% Cual es el horario g.., vY
Tarde 12pm-6pm 1 5.56% » Mafiana fiam-12pm
Total general 18 100.00% = Noche 6pm-10pm

= Tarde 12pm-6pm

Valores

Pregunta N°18
¢Con que frecuencia usted realiza ejercicios? *
o 5 -7 dias a la semana
o 3 - 5dias a la semana

(O 1-3dias alasemana
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sCudl es el rango.., ‘Y sAcude us...‘Y ;_vY :Por lo indicado lineas arri... vY

Cantidad Porcentual

Etiquetas de fila Cantidad Porcentual

+Con que frecuencia ... ‘Y

1-3dias a la semana 10 55.56%

i «1-3diasal
3-5diasalasemana 6 33.33% 1353 1 sEMana
5-7diasalasemana 7 1L11% 1 3-5 digs ala semana
Total general 18 100.00% + §-7 dias ala semana

Valores

Pregunta N°19
Cuando usted realiza ejercicios, ; Cuantos minutos le dedica? *
o De 30 a 60 minutos
O De 61 a 90 minutos

o De 91 a mas

iCudlesel rangu...vY sAcude U, vY ;Por lo indicado lineas arr.., vY LvY

Cantidad Porcentual

Etiquetas de fila Cantidad Porcentual

| Cuando usted realiz.. vY

De 30 2 60 minutos 1 61.11%

De 612 90 minutos ] 33.33% » De 30 2 60 minutos
DE 913 més 1 5.55% = [e 61 390 minutos
Total general 18 100.00% Dol amis

Valaores
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Pregunta N°20

(En qué época del ano, usted usualmente asiste al gimnasio? *

(O Dic - Ene - Feb
(O Mar - Abr - May

(O Jun - Jul - Ago

o Set — Oct — Nov

Etiquetas de flE§ Cantidad Porcentual
Dic—Ene-Feh 10 55.56%
Jun-Jul-Ago 2 11.11%
Mar - Abr -May 3 16.67%
Set-0ct-Nov 3 16.67%
Total general 18 100.00%

L‘Y :Por lo indicado lineas arri.., vY 5Cuélesellangu...vY shcude us.., vY

Cantidad Porcentual

:En qué época del af., vY
u Dic- Ene—Feb
= Jun-Jul-Ago

\ » Mar - Abr - May
Set-Oct—

Valores




Pregunta N°21

¢Usted ha adquirido en algun momento una membresia en un
gimnasio? *

O si

ONO

;Por lo indicado lineas arrib.. Y ;Acude us.. oY g -1 (CUdl &s el rango .. -

Cantidad Porcentual

Etiquetas dfg Cantidad Porcentual
Si 18 100.00% ;Usted ha adquirido .. Y
Total general 18 100.00% oSi

Valores

Pregunta N°22

;Sobre las membresias, por cuanto tiempo generalmente las ha
adquirido? *

o Mensualmente
o Trimestral

o Semestral

o Anual
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Etiquetas de fillk Cantidad Porcentual
Anual 4 2.2%%
Mensualmente 1 5.56%
Semestral 5 27.78%
Trimestral 3 44.44%
Total general 18 100.00%

62

sAcude u.., -Y :Cual es el rang... 'rY ;..* ;Por lo indicado Iineasarr....*

Cantidad Porcentual

-

Valores

Pregunta N°23

;Sobre las membresi,. oT
v Anugl

» Mensualmente
1 Semestral

Trimestral

¢Ha tenido problemas de horario y tiempo para usar
completamente su membresia?

QO si

O Aveces

ONO

Etiquetas defi Cantidad Porcentual
Aveces 8 44.44%
No 2 11.11%
Si 8 44.44%
Total general 18 100.00%

:Por lo indicado lingas .. +F ACUdE U v o] ;CUdl €5 el rang.. -T

Cantidad Porcentual

Valores

Ha tenido problem... <Y

= A veces
1 No
= 5i
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Pregunta N°24

;Cuanto estaria dispuesto a invertir en nuestro servicio
mensualmente? *

(O s/100 a /200

5/201 a S/300

@)
(O s/301 aS/400
@)

5/401 a 5/500

sPor lo indicado lineas .. ~¥ 2. <X ;Acude.. ¥ :Cudleselran.. ¥

Cantidad Porcentual

Cantidad

Etiquetas defid Cantidad PCIFCEI e
5/100a 5/200 ’ 20. » 5/100 a 5/200
5/201 a 5/300 3 16.67%

» §/201 2 5/300
$/301a 5/400 5 27.78%
$/401 a /500 1 5.56%  5/301 2 5/400
Total general 18 100.00% 5/401 a5/500

Valores

Pregunta N°25

;Qué opciones le gustaria encontrar en nuestras instalaciones
que hicieran que cambie de opinién, si nuestra propuesta no
fuera de su interés? Puede escoger varias opciones *

E] Baile
Cycling
Yoga
Pilates

Sala de Masajes

O 0000

Otro:



Etiquetas de n Cantidad Porcentual

TOTAL %

CYCLING

SALA DE MASAJES
TOTAL

= BAILE » CYCLING » YOGA PILATES = SALADE MASAIES

Pregunta N°26

;A través de qué medios, le interesaria conocer mas sobre
nuestro servicio?

(O Redes sociales

O Email

(O Pagina web

;Porlo indicado lingas ari.. vY avY shcude us..‘vY ;Cul es el rango vY

Cantidad Porcentual

A través de qué medi., T

Email ] 33.33% « Email
Paginaweb 3 16.67% + Fégna web
Redes sociales g 50.00%

» Redes sociales
Total general 18 100.00%

Valores
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4.3 Demandan Presente y Futura

4.3.1 Estimacion del Mercado Potencial

La determinacion del Mercado Potencial se realizd mediante el célculo del rango de
edades de 25 a 60 afios de la poblacion de Miraflores y Surquillo, informacion obtenida de la
INEI 2015.

Para realizar el segundo filtro por Nivel socioeconémico se utiliz6 la data de Apeim
(Distribucién de Niveles por Zona PEIM 2015) donde tomamos la participacion por NSE A
y B de los distritos de Surquillo y Miraflores.

Tabla 13
Estimacion del Mercado Potencial al 2018

MERCADO POTENCIAL 2018

Poblacio Entre Total

0 25 _ 60 NSEA HNSEB Afio 1

Surquillo 50398 51% 2.7%| 18.6%| 9872
Miraflores 79534 49 31.2%| 39.29%/( 30409

Total al Ano 40281

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 14
Estimacion del Mercado Potencial al 2019

MERCADO POTENCIAL 2019

Poblacio Entre Total
0 25 _ 60 NSEA NSEB Afio 2

Surquillo 90084 51% 2.7%| 18.6%( 9838
Miraflores 78750 4% 31.2%| 39.2%] 30109
Total al Ano 39947

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM




Tabla 15
Estimacion del Mercado Potencial al 2020

MERCADO POTENCIAL 2020
Poblacic Entre Total
0 25 _ 60 NSEA NSEB Afio 3
Surguillo ad3771 51% 2.7%| 18.6%| 93804
Miraflores 7974 4% 31.2%| 39.2%| 29812
Total al Ano 39616

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 16

Estimacion del Mercado Potencial al 2021

MERCADO POTENCIAL 2021

Poblacic Entre Total
n 25 _ 60 NSEA NSEB Afio 4

Surquillo 89459 519% 2.7%| 18.6%| 9770
Miraflores 77206 4% 31.2% 39.2%| 29519
Total al Ano 39288

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 17
Estimacion del Mercado Potencial al 2022

MERCADO POTENCIAL 2022

Poblacio Entre Total
0 25 _ 60 NSEA NSEB Afio 5

Surquillo 89148 51% 2.7%| 18.6%| 9736
Miraflores 76445 4% 31.2%( 39.29%]| 29228
Total al Ano 38964

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM




4.3.2 Estimacion del Mercado Disponible

Para hallar el mercado disponible se considero la pregunta N° 1, 3y 4 de la cual se obtuvo

que el 81.82% del mercado potencial viven en el distrito de Miraflores y Surquillo,

pertenecen a NSE Ay B y acudiria algin tipo de gimnasio.

Tabla 18
Estimacion del Mercado Disponible del 2018 al 2022

MERCADO DISPOMIBLE

DISTRITO .
2020 2021
8077 3049 8021 7993 7960
24880 24635 24392 24152 23914

32413 32145
Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Mercado Disponible = Mercado Potencial * 81.82%

Tabla 19
Mercado Potencial y Disponible del 2018 al 2022

2020

Mercado Potencial

Mercado Disponible 32957 32684 32413 32145 31879
Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

4.3.3 Estimacion del Mercado Efectivo

Para hallar el Mercado Efectivo se considerd la pregunta N°10, 11, 12,13 y 14de la cual se

obtuvo que el 66.67% estaria dispuesto a contratar nuestro servicio y que el 44.44% estaria

dispuesto a apagar el precio de los paquetes que se estaria ofreciendo.
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Tabla 20

Estimacion del Mercado Obijetivo

MERCADO EFECTIVO
DISTRITO N A I R
2019 2020 2021 2022
2393 2385 2377 2368 2360
7372 7299 7227 7156 J086
Total a7es 0684 o604 o524 0446

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Mercado Efectivo = Mercado Disponible * 66.67% * 44.44%

Tabla 21

Estimacion del Mercado Potencial, Disponible y Efectivo

2018 2020 2021
Mercado Potencial

Mercado Disponible

Mercado Efectivo

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

El 44.44% que estaria dispuesto a pagar el precio de los paquetes se estaria dividiendo por
tipo de paquete.

e Paquete de 30 sesiones 12.50%
e Paquete de 12 sesiones 75.00%
e Paquete de 08 sesiones 12.50%



Tabla 22

Estimacion del Mercado Efectivo en Paquetes de 30 sesiones

SURQUILLO 299 298 297 296

MIRAFLORES 921 912 903 895

Total 1221 1211 1200 1191
Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 23

Estimacion del Mercado Efectivo en Paquetes de 12 sesiones

1181

2020 2022
SURQUILLO 1795 1789 1783 1776 1770
MIRAFLORES 3529 3474 3420 3367 3314

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 24

Estimacion del Mercado Efectivo en Paquetes de 08 sesiones

SURQUILLO 299 298 297 296 295
MIRAFLORES 921 912 903 895 886
Total 1221 1211 1200 1191 1181

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM
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Tabla 25
Estimacion del Mercado Efectivo Total por Paquetes

PAQUETES 2020 2021
Paguete de 30 sesiones 1221 1211 1200 1191 1181
Paguete de 12 sesiones 7324 7263 7203 7143 7084
Paguete de 8 sesiones 1221 1211 1200 1191 1181
Total 9765 0684 9604 9524 2446

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

4.4 Estimacién del Mercado Objetivo.

% Base: 5%

Hemos considerado la tasa del 5%, que es el 25% del 20% del total de participacion de los
gimnasios Tradicionales, esto de acuerdo a regla de Pareto. Igualmente esta tasa crecera al

ritmo de crecimiento del sector de Gimnasios.

%Crecimiento: 5%

Segun el estudio de la consultora DBK el crecimiento de los gimnasios tradicionales para
el afio 2016 al 2017 seria de 4% al 5% bienio.

Tabla 26
Estimacion del Mercado Obijetivo del 2018 al 2022

2021

2020

2019

2018

Tasa de mercado objetivo
Fuente: elaboracion propia en base al APEIM




Tabla 27

Estimacion del Mercado Objetivo en Paquetes de 30 sesiones

SURQUILLO 15 16 16 17 15
MIRAFLORES 46 48 50 52 54
Total 61 64 6o 69 72

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 28

Estimacion del Mercado Objetivo en Paquetes de 12 sesiones

SURQUILLO 90 94 98 103 108
MIRAFLORES 276 287 299 311 323
Total 366 381 307 113 431

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Tabla 29

Estimacion del Mercado Objetivo en Paquetes de 08 sesiones

SURQUILLO 15 16 16 17 18
MIRAFLORES 46 43 50 52 54

Total
Fuente: elaboracion propia en base al APEIM
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Tabla 30
Estimacion del Mercado Obijetivo Total por Paquetes

PAQUETES

2020

Paguete de 30 sesiones 61 64 66 69 72
Paguete de 12 sesiones 366 381 397 413 431
Paguete de B sesiones 61 64 66 63 72

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

45 Cuantificacion anual de la demanda

72

Para hallar la cuantificacion anual de la demanda se considerd la pregunta N°16que nos da

el indicador de la frecuencia de cuantas veces al afio se asiste al gimnasio.

Dandonos una frecuencia de asistencia de 7 veces al afio.

Tabla 31

Frecuencia de asistencia mensual al afio

Frecuencia Resultados % Meses al afio
De 1 a3 meses 1 13% 2.0
De 3 a 6 meses 2 25% 4.5
De 6 a9 meses 2 25% 7.5
De 9312 meses 3 38% 10.5
Total
Frecuencia de asistencia meses al afno 7

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Frecuencia de asistencia meses al afio = (% frecuencia N°1 * Meses al afio N°1) + (%
frecuencia N°2 * Meses al afio N°2) + (% frecuencia N°3 * Meses al afio N°3) + (%

frecuencia N°4 * Meses al afio N°4)
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Obtenida la frecuencia de veces de asistencia, determinaremos la cantidad de la demanda por

paquete y distrito.

Tabla 32
Demanda de Paquete de 30 sesiones

SURQUILLO 110 115 120 126 132
MIRAFLORES

Total
Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Tabla 33
Demanda de Paquete de 12 sesiones

SURQUILLO 659 689 721 754 789
MIRAFLORES 2028 2109 2192 2279 2370

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Tabla 34
Demanda de Paquete de 08 sesiones

SURQUILLO 110 122 134 145 157
MIRAFLORES 338 372 406 439 471
Total 448 494 540 534 628

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Cuantificacién de la demanda = Mercado objetivo * 7 (frecuencia de asistencia)
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Una vez hallada la cuantificacién de la demanda, procederemos realizar la estacionalidad,

para ello se considero la pregunta N°20

Tabla 35
Resultado mensual de Estacionalidad

Total 100%

Fuente: elaboracién propia en base resultados dela pregunta 20 de la encuesta

Estacionalidad Cantidad

Dic—Ene —Feb 4 50%
Jun—Jul-Ago 1 13%
Mar — Abr —May 1 13%
Set—Oct—MNov 2 25%

=]

Para hallar la estacionalidad, desagregaremos de forma mensual los resultados de la pregunta

N° 20, para ello se dividira entre tres el valor porcentual de cada respuesta y se realizara el

calculo de (n-1) para el 1ler mes, (n) para segundo mes, (n+1) para el tercer mes.

Una vez obtenido el resultado se procedera a castigar en 50 % el 1,2 y 3 mes y el 25%para los

meses 4, 5y 6 del primer afio, esto debido a que nuestro negocio es nuevo en la zona y debera

tener una curva de aprendizaje.

Tabla 36
Estacionalidad Castigada

2018(estacionalid _ o
. 2019-2022
ad castigada)

Enero 8.33% 16.67%
Febrero 8.83% 17.67%
Marzo 1.58% 3.17%
Abril 3.13% 4.17%
Mayo 3.88% 5.17%
Junio 2.38% 3.17%
Julio 4.17% 4.17%
Agosto 5.17% 5.17%
Septiembre 7.33% 7.33%
Octubre 8.33% 8.33%
Moviembre 9.33% 9.33%
Diciembre 15.67% 15.67%

Total 78.13% 100.00%




Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Tabla 37

Demanda Objetiva de acuerdo con Estacionalidad

Resumen en total

Paguete de 30 sesiones 350 466 436 506 527
Paguetes de 12 sesiones 2099 2798 2913 3034 3159
Pagquetes de 8 sesiones 350 466 486 506 527

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

Cuantificacién de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad = Mercado Objetivo *

Frecuencia * Estacionalidad desagregada mensualmente.

4.6  Programa de ventas en unidades fisicas

Tabla 38
Programa de Ventas Anuales

Resumen en total
Paguete de 30 sesiones
Paguetes de 12 sesiones

Paguetes de 8 sesiones

Total paguetes

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Programa de ventas Anuales = Cuantificacién de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad.

4.7  Programa de ventas el primer afo

Tabla 39
Programa de Ventas afio 2018
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ANO 2018
PAQUETE 30 PAQUETE 12 PAQUETES T
SESIONES SESIONES SESIONES

Enero 37 224 37 2995 11%
Febrero 40 237 40 316 11%
Marzo 7 43 7 57 2%
Abril 14 B4 14 112 4%
Mayo 17 104 17 135 5%
Junio 11 64 11 85 3%
Julio 19 112 19 149 5%
Agosto 23 139 23 185 7%
Septiembre 33 197 33 263 9%
Octubre 37 224 37 2995 11%
MNoviembre 42 251 42 334 12%
Diciembre 70 421 70 561 20%

Total 350 2099 350 2799

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Programa de ventas Anuales = Cuantificacion de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad
desagregada Mensual (Afo castigado).

4.7.1 Programa de ventas del segundo al quinto afio

Tabla 40
Programa de Ventas afio 2019

2019
PAQUETE 30 PAQUETE12? PAQUETES TOTAL
SESIONES SESIONES SESIONES

Enero 78 466 78 622 22%
Febrero 82 494 82 659 24%

Marzo 15 89 15 118 4%

Abril 19 117 19 155 6%

| Mayo 24 145 24 193 7%

Junio 15 89 15 118 4%

Julio 19 117 19 155 6%

Agosto 24 145 24 193 7%
Septiembre 34 205 34 274 10%
Octubre 39 233 39 311 11%
Moviembre a4 261 a4 348 12%
Diciembre 73 433 73 584 21%

Total 466 2798 466 3730

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda
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Programa de ventas Anuales = Cuantificacion de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad

desagregada Mensual

Tabla 41

Programa de Ventas afio 2020

2020
PAQUETE 30 PAQUETE 12 PAQUETES T
SESIOMNES SESIONES SESIONES

Enero 81 486 81 647 23%
Febrero 86 515 86 686 25%

Marzo 15 92 15 123 4%

Abril 20 121 20 162 6%

Mayo 25 151 25 201 7%

Junio 15 92 15 123 4%

Julio 20 121 20 162 6%

Agosto 25 151 25 201 7%
Septiembre 36 214 36 285 10%
Octubre 40 243 40 324 12%
Noviembre 45 272 45 363 13%
Diciembre 76 456 76 609 22%

Total A86 2013 486

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Programa de ventas Anuales = Cuantificacion de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad

desagregada Mensual.
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Tabla 42
Programa de Ventas afio 2021

2021
PAQUETE 30 PAQUETE 12 PAQUETES T
SESIONES SESIONES SESIONES

Enero B34 506 B34 674 24%
Febrero 39 536 39 715 26%
Marzo 16 96 16 128 5%
Abril 21 126 21 169 6%
Mayo 26 157 26 209 7%
Junio 16 96 16 128 5%
Julio 21 126 21 169 6%
Agosto 26 157 26 209 7%
Septiembre 37 222 37 297 11%
Octubre 42 253 42 337 12%
Moviembre A7 283 A7 378 13%
Diciembre 79 475 79 634 23%

Total 506 3034 506 4045

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda

Programa de ventas Anuales = Cuantificacion de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad

desagregada Mensual.

Tabla 43
Programa de Ventas afio 2022

2022
PAQUETE 30 PAQUETE12 PAQUETES TOTAL
SESIONES SESIOMES SESIOMNES

Enero 38 527 88 702 25%
Febrero 93 558 93 744 27%

Marzo 17 100 17 133 5%

Abril 22 132 22 176 6%

Mayo 27 163 27 218 8%

Junio 17 100 17 133 5%

Julio 22 132 22 176 6%

Agosto 27 163 27 218 8%
Septiembre 39 232 39 309 11%
Octubre 44 263 a4 351 13%
Noviembre 49 295 49 393 14%
Diciembre 82 495 82 660 24%

Fuente: elaboracién propia en base la cuantificacion de la demanda
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Programa de ventas Anuales = Cuantificacion de la demanda de acuerdo a la Estacionalidad
desagregada Mensual.

4.8 Micro entorno (local y externo)

4.8.1 Competidores actuales: Nivel de competitividad

Tabla 44
Competidores Actuales
Senvic nivel e
empresa ervicio racteristicas
= competitividad
red de locales, diversidad de servicios y herramientas, recurso
GoldGym | gimnasia tradicional MEDIO o i v . .
humano con experiencia, amplio horario de atencion
red de locales, diversidad de servicios y herramientas, recurso
Bodytech | gimnasiatradicional MEDIO o X v . .
humano con experiencia, amplic horario de atencion
imnasia tradicional, un solo local, amplia infraestructura, recurso humano con
sportLife | EMo" ' MEDIO amp ; reeurse
entrenamiento funcional experiencia, horario de atencion limitado
entrenamiento con diversos centros de atencion, infraestructura pequefia, horario de
Gym Plus mocon ALTO s ge PEQUEN, NG
plataformas vibratorias atencion limitado, recurso humano con experiencia
) un solo centro de atencion, infraestructura pequefia, ubicacian
entrenamiento con ) i o
Power Plate ) . BAID poco comercial, horario de atencion limitado, recurso humano con
plataformas vibratorias o
poca experiencia

Fuente: elaboracidn propia en base a las paginas web de las empresas

4.8.2 Fuerza Negociadora de los clientes

La fuerza negociadora de los clientes es MEDIA, porque actualmente hay pocas empresas
que le pueden brindar un servicio similar o igual. Asimismo, hay posibilidad de que opten por
los servicios de nuestros competidores directos, asi como, hay un crecimiento en el estilo de

vida saludable.

4.8.3 Fuerza Negociadora de los proveedores

La fuerza negociadora de los proveedores es BAJA, porque nuestro proveedor no cuenta
con una representacion comercial, soporte ni instructores y/o capacitadores localmente. Por lo

tanto, se presenta la oportunidad de proponer a nuestro potencial proveedor que seamos sus
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representantes localmente. Actualmente, solo se logré identificar un proveedor en el mercado
local (Power Plate) de maquinas vibratorias 3D, que brinda capacitacion in house y garantia

de sus equipos a nivel nacional.

4.8.4 Amenaza de productos sustitutos

Se considera como productos sustitutos a las franquicias y/o cadenas de gimnasios,
escuelas de baile, de Cross Fit, gimnasios municipales, clases para grupos limitados en
parques, clases de Pilates, Personal trainers, entre otros.

La tendencia es que siga generandose poca disponibilidad de tiempo y aumento en la
demanda por un estilo de vida saludable de nuestro mercado objetivo, por lo tanto, los bienes
seguiran la siguiente tendencia a mediano y largo plazo.

Bienes normales:

Tiene relacion directa con el ingreso de los consumidores, consideramos que la economia
contribuira a generar una reduccion en su demanda y se inclinaran por demandar bienes

superiores.

Bienes superiores:

No hay una amenaza, dado, que la economia esta en fase de crecimiento, por lo tanto,
aumentara la demanda de servicios no basicos tales como el uso de plataformas vibratorias

como medio de ejercitacion.

Bienes inferiores:
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Analizando la proyeccion de crecimiento econdémico, se estima que la clase media baja
pasara a un nivel superior, por lo tanto, su demanda cambiara y empezara a demandar bienes

normales, por lo tanto, habra una reduccion en la necesidad de bienes inferiores.

4.9 Competidores potenciales barreras de entrada: MEDIA

La barrera de entrada es Media, porque el Peru tiene pocas restricciones en importacion, se
puede importar a través de un agente de aduana, dado que el costo de las maquinas
vibratorias supera los USD. 2,000.00 dolares. Asimismo, para poder cumplir con los
permisos municipales, tales como tramites tomaran en promedio 7 a 15 dias hébiles desde
presentacion de la solicitud.

En la parte publicitaria se buscara realizar una campafia BTL a traves de activaciones con
personajes que tengan amplios seguidores y que estén dentro del perfil de nuestro mercado

objetivo, por lo que no se requerira altos montos de inversion.

Los competidores potenciales son: el Personal Trainer, los negocios que ofrecen clases
grupales de gimnasia en parques, asi como, nuestros competidores actuales como las
empresas Gym Plus y Power Plate, dado que probablemente cuenten con la capacidad

econdmica para expandirse e instalarse en el distrito de Surquillo.
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CAPITULO V

PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1 Estrategias

Activacidon en medios: se acordara con personajes del medio artistico tales como Magdyel
Ugaz quien se le brindard de manera gratuita el uso de nuestro servicio por 6 meses, asi
como, se le abonara un Gnico pago por S/. 4,500.00 soles, a fin de que ella pueda brindar dos
(2) notas periodisticas dentro de las instalaciones de EXPRESS GYM. EIl otro personaje
artistico serd Rosangela Espinoza, con quien se acordara que brinde cuatro (2) entrevistas
dentro de las instalaciones del local y pueda de manera adicional explicar y dar demostracion

de nuestro servicio, para ello, se acordara un tnico pago de S/. 3,500.00 soles.

Influence blog: Se harad un acuerdo de publicidad con la bloguera Carla Chavez Lino,
quien redactard dos (2) articulos explicando los beneficios y resultados del uso de
plataformas vibratorias y el entrenamiento funcional, sumado a un correcto control

nutricional y personal trainer.

El dia de la inauguracion, se contara con la presencia de personajes del medio artistico
contratado a fin que puedan convocar medios impresos y television; se contara con un DJ
para animar el ambiente, los personal trainers haran demostracion del uso de las plataformas
vibratorias y ejercicios relacionados al entrenamiento funcional. Las nutricionistas daran una

charla de alimentacién saludable y ofreciendo opciones para degustar entre los invitados.



83

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto

El servicio que ofrecemos fue mejorado gracias a la entrevista que realizamos al
entrenador de nuestra competencia directa que nos apoyd y asesord de manera cordial con
sugerencias y recomendaciones de como mejorar nuestra idea de negocio; experto que conoce

y trabaja dia a dia con el producto estrella, en este caso son las plataformas vibratorias.

El objetivo principal del proyecto se enfoca méas que todo al servicio personalizado con
profesionales que estardn asesorando de inicio a fin brindando recomendaciones en todo

momento para tener una buena postura al momento de realizar la actividad sobre ello.

Brindaremos los siguientes servicios:

» Plataformas vibratorias: es una méaquina vibratoria sonica el cual transmite
ondas sanas por todo el cuerpo motivando contracciones musculares entre 30 y
50 veces por segundo, tonifica el cuerpo, fortalece musculos y s6lo es de uso
minimo de 3 veces por semana con duracién de 30 minutos como méaximo
obteniendo resultados éptimos a partir del mes y medio siguiente acompafiado

de buena alimentacion.

e Entrenamiento funcional: Es multifacética, es decir, aplica una diversidad de
ejercicios en se enfoca en un propdsito concreto, reduccion de grasa corporal,
mejora de nivel cardiaco, rehabilitacion, entre otros, una de sus principales

caracteristicas es la de integrar todos los aspectos del movimiento humano.

e Asesorias nutricionales: se contara con profesionales en Nutricion que se
encargaran de elaborar el plan nutricional de cada usuario, asi como,

seguimiento y/o control semanal en coordinacion con el personal trainer.
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Personal Trainer,

dirigirda 'y supervisard cada ejercicio del
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usuario,

asegurandose que se cumpla en las condiciones correctas a fin de evitar

cualquier tipo de lesién.

Precio

Actualmente nuestros competidores ofrecen membresias desde 3 hasta 15 meses, las de

mayor duracién genera un costo mensual menor, sin embargo, dichas membresias no

incluyen el costo de un personal trainer y sesiones con el Nutricionista, el cual implica

realizar pago adicional de manera opcional, lineas abajo, un cuadro comparativo del costo

mensual de adquirir una membresia a 12 meses y el servicio de 12 sesiones con un personal

trainer.

Tabla 45

Precio de la competencia al consumidor

servicios S
. Mutricionista
Membresia adicionales fe
. . (1sesion,
Gimnasios Personal ..
. duracion 20
12 MESES  trainer (12 .
. minutos)
sesiones)
Sport Life 5/.1,999.00 | 5/. 960.00| 5/. 50.00 | 5/. 3,009.00
Bodytech 5/.2,413.00 | 5/. 840.00 | s/. 50.00 | 5/. 3,303.00
Gold Gym s/.1,059.00 | 5/. 700.00| 5/. 50.00 | 5/. 1,809.00

Fuente: elaboracidn propia en base a las paginas web de las empresas

Tabla 46

Precio por sesion

Precio por

Personal

Gimnasios L, B Mutricionista Total
Sesion Trainer

Sport Life 5/.5.55 5/.26.67 | 5/. 50.00| 5/.82.22

Bodytech 5/.6.70 5/.23.33 5/. 50.00 | S/.80.04

Gold Gym 5/.2.94 5/.19.44 |5/, 50.00| 5/.72.39

Fuente: elaboracidn propia en base a las paginas web de las empresas
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Tabla 47

Precio equivalencia con el proyecto

Gimnasios 30 sesiones 12sesiones 08 sesiones
Sport Life 5/.2,466.58 | 5/.986.63 |5/. 657.76
Bodytech 5/.2,401.08 | 5/.960.43 |5/. 640.29
Gold Gym 5/.2,171.58 | 5/.868.63 | 5/. 579.09

Fuente: elaboracién propia en base a las paginas web de las empresas

Tabla 48
Precio por producto en el proyecto

EXPRESS GYM 30 sesiones 12 sesiones 08 sesiones

Valor de paguete

Fuente: elaboracidn propia en base a las paginas web de las empresas

5.3 Plaza

Actualmente, en el sector fitness se emplean los siguientes canales de comercializacion:

Redes sociales
Web Site
Referidos

Venta o servicio directo

o M W D P

Publicidad impresa (revistas)

Nuestro servicio serd por canal directo y se brindara a través de un local comercial de
350m2 en el distrito de Miraflores. Dicho local se encuentra en la avenida Benavides, con
zonificacion comercio zonal, cercano a negocios de distintos rubros, tales como calzado,

textil, acabados del hogar, spa, bancos, oficinas, entre otros.
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El costo de alquiler del local sera de S/. 11,585.00 nuevos soles y con un gasto pre
operativo de S/. 84,636.76 nuevos soles.

5.3.1 Promocidn

Para poder comunicar nuestro servicio es necesario establecer canales que puedan hacer
contacto con nuestro mercado objetivo. Para poder lograrlo hemos definido los siguientes
canales de comunicacion:

Redes sociales: A través de las redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter, y
WhatsApp publicaremos informacion para nuestro mercado objetivo, tales como el concepto
de las plataformas vibratorias y el entrenamiento funcional, su historia y evolucion,
beneficios, técnicas, testimonios de usuarios, tips nutricionales, mensajes motivacionales,
convocatoria para concursos y promociones. Para ello, contrataremos de manera tercerizada a
un comunity manager, quien elaborard un plan de social media y lo implementara para

nuestro servicio, el costo mensual por su servicio sera de S/.450.00 soles.

ww. facebook.com/E

[N Teieforica B Traductor || USIL || BCOS | SMS || COMEX || SUNAT [ REALST. [f] ExcelTotal W Online |l e82y & DirecUSA (% Mapa

Express gym Peru .Gutnn Inicio  Buscar amigos

Express gym
Peru

| Inicio

Publicaciones

Informacion # Estado (& Fotovideo Belleza en Lima

nvitar a amigos a que indiguen que les gusta

Publicaciones 9 0personas estuvieron aqui

M Express gym Peru Chal (desactivado)

Figura 12: Pagina en Facebook
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Email de contacto: expressgymperu@gmail.com

Pagina Web: Se creard una pagina web, con informacion, donde se consolidara
informacion detallada de nuestro servicio, es decir, concepto, beneficios, el horario de
atencién, ubicacién, infraestructura de nuestro local y videos testimoniales de nuestros
clientes y datos para contactarnos. Para implementar dicha web, se contratara el servicio de
alquiler de hosting, pago anual del dominio, asi como un disefiador web, cuyo costo sera por
implementarlo de S/.1,200.00 soles y un costo anual por renovacion de hosting y dominio de
S/.300.00.

Reparto de publicidad impresa: Se contratara 2 anfitrionas que utilizaran ropa deportiva y
repartird volantes (tripticos) con informacion resumida de nuestro servicio y datos de
contacto. Dicha difusion serd en los exteriores de supermercado Wong de Benavides y la
Aurora en dos turnos, diurno de 10:00 a 12:00 del mediodia y nocturno de 20:00 a 22:00,

dicha promocion se realizara cada 6 meses.

Gerencia General da VB

Si Envia propuestaa y lo retorna a asistente
administrativo

Envia propuesta

b Asistente

Administrativo
evalla

Comunity

manager
Envia propuestas de
promocién propuestas

Solicita otras propuestas No

Figura 13: Flujo grama del proceso de comercial
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Tabla 49

Cronograma de Promocion por afio

ANO O
CONCEPTO GV ENMERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO JULIO AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager no 5/a50.00]  s/asoo0|  s/asoo0| s/asooo|  s/4so00| s/asooo| s/asooo| s/asooo|  s/asooo|  s/asooo|  s/asoco|  sy4sooo| s/s5 40000
lanzamiento | activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web si 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total 5/.15992.00| s/45000 S/450.00] s/4s000| S/45000| 5/.450.00| 57447600 S5/450.00| 5/450.00| S/.450.00] S/450.00] S/.450.00|5/.24,968.00
GV 907.56 0 0 o 0 0 724.68 0 0 0 o 0| 5/.1632.24
Total 5/.16,89956| S/45000| S/450.00| 5/45000| S/450.00| s5/.450.00| S/.520068| S/45000| s/45000| S/45000] S/45000| 5/.450.00(5/.26,600.24

Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora

ANO 1
COMCEPTO GV ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUNIO JULIO AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager(na afecta al igv) no 5/.450.00) 5/450.00| 5/45000 5/450.00| 5/45000 5/450.00| 5/45000 5/.450.00| 5/45000 5/450.00| 5/450.00 5/.450.00| 5/.5,400.00
lanzamiento [ activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web si 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total 5/1599200| S/45000| S/45000| 5/.45000( S/.45000| S/.450.00| S/4.476.00| 5/45000| S/45000 S/45000 S/450.00 S/.450.00|5/.24,968.00
1GV 907.56 0 0 0 0 0 724.68 0 0 0 0 0| 5/.1632.24
Total 5/.16,899.56| 5/.450.00| s/45000| s/45000 s/4s000| s/.45000| S/.520068| sS/4s000| S/45000| S/45000| S/45000| S/.450.00(S/.26,600.24

Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora

ANO 2
CONCEPTO GV ENERC FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULIQ AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager no 5/450.00] s/450.00) s/as0.00| s/asooo|  s/450.00|  S/450.00| s/4soop|  s/45000|  S/450.00)  S/.450.00)  s/450.00[  S/.450.00| S/.5,400.00
lanzamiento ( activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web si 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total /1599200 S/450.00| s/45000| s/a4s0.00| s/aso0o00| s/4s0.00| s/ 447600 s/asooo| s/asooo0| s/as000| s/4sooo|  s/450.00(s/.24968.00
1GV 907.56 0 0 0 0 0 724.68 0 0 0 0 0| s/.1632.24
Total §/.16,899.56 5/450.00| 5/450.00| 5/450.00| S5/450.00| 5/450.00( S/5200.68| 5/450.00) 5/450.00| 5/450.00) 5/450.00| 5/.450.00|5/.26,600.24




Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora

ANO 3
COMCEPTO 1GV EMERD FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNID JULID AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager no 5/450.00| 5/450.00| s/.45000| s/450.00| s/as000| s/4s000| s/as0o00|  S/450.00| 5745000 S/.450.00(  5/.450.00|  5/.45000| S/.5,400.00
lanzamiento [ activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web si 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total 5/.15992.00| S/450.00] sS/450.00| s/4s000| s/4s000 s/4s000| s/447600] Ss4sooo| s/4sooo0| s/4s50.00| 5745000  S/.450.00|S/.24,968.00
1GV 907.56 0 o 0 0 0 724.68 0 o 0 o 0| 5/.1632.24
Total 5/.16,89056 S5/450.00| S5/450.00| 5/45000| S5/.45000| S/.45000| 5/5,20068) 5/450.00] S/450.00| /45000 5/450.00| 5/.450.00|5/.26,600.24
Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora
AflO 4
COMCEPTO GV ENERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYD JUNID JULID AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager no 5/45000 5/45000| s/45000| S/45000 s/45000| s/4s000| s/a4soo00| s/4s0o00| s/asooc|  s/asooo|  s/4s000|  s/.450.00| S/.5,400.00
lanzamiento | activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web si 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total 5/1599200| S/45000| S5/45000| 5/.45000( S/.45000| S/.450.00| S/4476.00| 5/45000| S/45000 S/45000 S/450.00  S/.450.00|5/.24,968.00
1GV 907.56 0 0 0 0 0 724.68 0 0 0 0 0| s/.1632.24
Total 5/.16,89056| s/as000| s/4s000| s/4as000 s/4s0.00| s/4s0.00| s/5,20068| s/4s5000( s/4s000| s/aso00| s/as0.00|  s/.450.00]s/.26,600.24
Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora
Aflo 5
COMNCEPTO 1GV ENERD FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JuLo AGOSTO | SETIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE
comunity manager no 5745000 s5/450.00| s/45000| s/45000| s/45000| s/4s000[ s/4s000| s/a4soco|  s/4sooo|  sfasooo|  s/4s0.00|  S/.450.00| S/.5,400.00
lanzamiento | activacion en medios y bloguera) no 5/.10,500.00 5/.10,500.00
Merchandising si 5/.4,026.00 5/.4,026.00 5/.8,052.00
Pagina web 5 5/.1,016.00 5/.1,016.00
Sub total 5/.15992.00] s/450.00| s/450.00| s/4s000| s/4so00| sf4s0.00| s/4476.00 sS/4s0.00| S/4s000| s/4s0.00| s/4s000|  s/.450.00(s/.24,968.00
1GV 907.56 0 0 0 0 0 724 68 0 0 0 0 0| s/163224
Total 5/.16,899.56| 5/450.00| 5/450.00 5/.450.00) 5/450.00| 5/.450.00| 5/.5200.68 5/.450.00) 5/450.00| 5/450.00] 5/450.00 §/.450.00| 5/.26,600.24

Fuente: elaboracién propia en base a la cotizacion de precios de la empresa servidora
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CAPITULO VI

ESTUDIO TECNICO

6.1 Tamano del Proyecto

6.1.1 Capacidad instalada de maquinarias y equipos

La capacidad instalada del proyecto dependera de las maquinas vibratorias para la cual se
considerd la pregunta N°17, la cual nos indica que el 50% de la demanda tiene mayor

concurrencia en los gimnasios es el horario de 6pm — 10pm.

Tabla 50

Resultados de la pregunta N° 17

Turno Cantidad
Mafiana 6am-12pm 3 38%
Tarde 12pm-6pm 1 13%
Moche 6pm-10pm 4 50%
Total 2 100%

Fuente: elaboracién propia en base a resultados de la pregunta 17 de la encuesta

Para hallar el namero total de maquinas a requerir para nuestro proyecto, calcularemos la
capacidad normal por el porcentaje de mayor concurrencia y se dividira entre los 345 dias del
afio entre las 8 sesiones en el horario de 6m - 10pm. Dandonos como resultado que el nimero

de maquinas a necesitar son 11 maquinas.



Tabla 51

Capacidad normal en sesiones

Capacidad normal en sesiones

Sesiones totales anuales

N° sesiones Noche 50% 19242

N° sesiones (345 dias /8 sesiones)

N° de Maguina a necesitar

Fuente: elaboracion propia en base a la capacidad instalada

25646

26706

6.1.2 Tamafio normal y tamafio maximo

55618

2020 2021
Paquete de 30 sesiones 10495 13989 14567 15168 15795
Paguetes de 12 sesiones 25189 33573 34960 36404 37909
Pagquetes de 8 sesiones 2799 3730 3884 4045 4212

57916

Para hallar el tamafio normal y tamafio maximo se considerd la pregunta N°17, el cual

indica el porcentaje con mayor correncia por los usuarios en el dia. Dandonos a conocer que

el horario de la mafiana sera considerado como Tamafio Normal y el horario de la noche

como el Tamafio maximo.

Tabla 52

Tamarfo normal y tamafio maximo

Capacidad normal en sesiones 2018 2019 2020 2021 2022
Paguete de 30 sesiones 10495 13983 14567 15163 15795
Paguetes de 12 sesiones 25183 33573 34960 36404 37909
Paquetes de 8 sesiones 2799 3730 3884 4045 4212

Sesiones totales anuales

Maiiana 6am-12pm  37.5% 14431 19235 20029 20857 21718

Tarde 12pm-6pm 12.5% 4310 6412 6076 6952 7239

Moche 6pm-10pm 50.0% 19242 25646 26706 27809 28958
Tamafio normal 14431 19235 20029 20857 21718
Tamafio maximo 19242 25646 26706 27809 28958

Fuente: elaboracion propia en base a la capacidad instalada
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6.1.3 Porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada

Para hallar la capacidad instalada se realiz6 el calculo de las sesiones anualmente,
tomando en cuenta el total de sesiones diarias multiplicado por el nimero de dias que se
atendera (345 dias del afio) por el NUmero de maquinas que se necesita para cubrir nuestra
demanda.

Tabla 53

Capacidad instalada en sesiones anuales

Capacidad Instalada

Total Sesiones Diarias 32 32 32 32 32
Sesiones anuales 11040 11040 11040 11040 11040
Numero de maguinas 11 11 11 11 11

Capacidad instalada en sesiones
anuales

121440 121440 121440 121440

Fuente: elaboracién propia en base a la capacidad instalada

Una vez obtenida nuestra capacidad instalada en sesiones anuales, realizaremos el calculo

de nuestro porcentaje de utilizacién de la capacidad instalada.

Tabla 54

Porcentaje de la capacidad utilizada

Capacidad utilizada
Capacidad normal en sesiones

38483 51293 53411 55618 57916
totales anuales

Capacidad instalada en sesiones
I 121440 121440 121440 121440 121440
anuales

Capacidad utilizada 31.69% 42.24% 43.98% 45.80% 47.69%
Fuente: elaboracién propia en base a la capacidad instalada

% de la Capacidad Utilizada = Total de sesiones anuales / Capacidad utilizada



93

6.2 Procesos

6.2.1 Diagrama de flujo de procesos de Produccién

Inicic \

registro de ingreso de cliente |

¥

validacian de horario de
servicio de ingreso de clients
Tiempor:

. — 0.08 min

asignacion de entrenador |

=

Esperz de atencién |

" —! Tiempo
= Total: 0.39

min

gjercicio de calentamisnto

¥

ejecucicn de entrenamiento L

Tiempa:
0.20 min

L =

entrenamiento de relajacion

¥

registro de salida Tiempo:
0.01 min

Fin \

Figura 14: Diagrama de flujo de procesos de Produccion

6.3 Tecnologia para el proceso

6.3.1 Maquinarias y equipos

Marca de la Plataforma vibratoria: TURBOSONIC

La plataforma vibratoria que se ha elegido es de la Marca TurboSonic, debido a que utiliza
altavoces de circuito magnético que provocan vibraciones verticales y puras o sonicas,

naturales y beneficiosas para la salud.



Posee una pantalla tactil con un menu de configuracion para las vibraciones, frecuencias,

velocidad, medidor de intensidad y medidor de tiempo.

Cuenta con agarraderas hechas de acero inoxidable con curvatura ondeada, tiene un frontis
de color negro perlado con la marca impresa hecha de material plastico, el motor de 500 W se

encuentra en la parte baja de la maquina la cual esta cubierta por un plastico de mayor grosor

para que sirva de proteccion.

Tabla 55

Maquinaria de operacion turbosonic

MAQUINARIAS DE

OPERACION

CANTIDAD

COSTOTOTAL GV COSTOTOTAL
UNITARIO

MAQUINA VIERATORIA

11

§/. 16,550.00 | 5/.182,050.00 | S/. 32,769.00 | §/.214,819.00

Fuente: elaboracidn propia en base a pagina web de Turbosonic

Frecuencia de ejercicio
Frecuencia disponible
Feso man. permitide
Fuente de energa
Consuma de energia
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Figura 15: Caracteristicas técnicas




6.1.1. Herramientas

Tabla 56
Herramientas
. ac Frecuencia .
Equipos de operacion CANTIDAD COSTOUNITARIO |COSTO TOTAL GV COSTO TOTAL de compra Dic-17 2013 2019 2020 2021 2022
Aire acondicionado electrolux 9000 BTU/ Saga Falabely 2 1199) 5/ 238800 | 5. 43164 | 5L 282864 |2 afios S/ 2393.00 S/ 238800 S 2388.00
Ventilador Saga Falabell 2 128.9| & 259.80 | 1. 4576 | 51 306.55 |anual Sl 25980 | 5. 25980 | S, 25980 (5. 25980 |S. 25980 |5, 25980
Sistema de camaras de sequridad pack 3 Deftron 1 2010{ 8. 201000 [ §. 361.80 | &l 2,371.80 |3 afios S/ 201000 | SL - S 200.00
Equipo central alarma contra incendios pgBest Security| 1 882 & 662.00 | B, 11816 | 5/ 781.16 |anual S 66200 | S/ 88200 (S, 88200 |S. 88200 [S. 88200 )%,  882.00
Equipo de sonido + parlantes Saga Falabell 2 369 &, 738.00 [ S/ 13284 | I 870.84 |anual 5l 738.00 [ &L T3B00[S.  TIBO0| S, TIBO0| S, 7IBO00|SL 73RO0
extractor de aire Sodimac 3 120] & 36000 | S/ 6480 [ SL 42480 [anual Sl 360.00 | S/ 36000 | S/ 38000 (5. 3s0.00|SL 360.00 | 5L 360.00
balanza Sodimac 1 45 8 45.00 | 81 810 | S 53.10 [anual S 45.00 | 81 45.00 | 8/ 45.00 | 8. 45.00 | 8/ 45.00 | 81 45.00
medidor indice de grasa corporal Sodimac 1 79 & 79.00 | 8. 1422 | 8L 93.22 |cada 2 afios| &/ 79.00 | &1 - [Sl 79.00 S, 79.00
pesas okg Movement 10 8| 5/ 890.00 [ .  160.20 | 5. 1,050.20 |anual Sl 890.00 | S/ 890.00 | 5. 8%0.00 (5. &s0.00 ]S 890.00 [ 5. 830.00
pesas 10 kg WMovement 10 85| 51 850.00 | L 17100 [ 8L 1,121.00 [anual Sl 850.00 | S/ 950.00 | S/ 85000 [ 5/ 85000 | S 850.00 | 5L 950.00
pelotas para gym Movement 10 38] & 380.00 | S/ 68.40 | S/ 448,40 |anual 3 380.00 | S/ 380.00 | S/ 380.00 | S/ 380.00 [ 8/ 380.00 [ 8/ 380.00
colchonetas Multitop 13 30 & 350.00 | 8. 70.20 | Sl 45020 |anual St 350.00 | 8. 380.00 | 8. 350.00 | 81 350.00 [ 81 350.00 | &/ 350.00
casilleros lockers metalicos x 4 Sodimac 3 34.5) 5 676.00 | S/ 12168 | S/ 797.68 [anual S 676.00 | 5.  678.00 | 5.  676.00 [ 5/ 67800 |S.  B78.00 |5,  676.00
cafetera electrica Sodimac 1 180] & 180.00 | SI. 3240 | sI 212.40 |anual Sl 180.00 | S/ 180.00 | &, 180.00 [ &/ 18000 | &1 180.00 [ & 180.00
frigobar Sana Falabelk 1 690] S/ 680.00 | 5. 12420 | 5L &14.20 |anual S 690.00 | S/ 690.00 | 5/ 680.00 | S/ 680.00 ) S0 690.00 | S/ 690.00
griferia vainsa 5 85| 8. 325.00 | SI. 58.50 | 1. 383.50 |anual 5. 325.00 | 8. 325.00 | 8. 325.00 | 81 325.00 [ 81 325.00 [ &) 325.00
microondas Oster Saga Falabell 1 185| & 185.00 | S/, 33.30 | 81 218.30 |anual S 185.00 | S/ 185.00 | S 185.00 [ &/ 185.00 | S/ 185.00 [ &/ 185.00
escritorio mica con silla pack Sodimac 2 480{ &/, 960.00 [ 5. 17280 | 5. 113280 |anual 5l 960.00 [ 5. 960.00 |5/ 96000 |5/,  950.00 |3, 96000 | 8.  960.00
cocina electrica Sodimac 1 7000 S 70000 [ 5. 126.00 | ) 82600 |anual S 700.00 | S 700.00 | S 700.00 | 51 700.00 | 81 700.00 | S 700.00
silag para sala de espera Sodimac 4 S0[ 8 200.00 | S/ 38.00 | S/ 236.00 |anual S 200.00 | S, 20000 S, 200008, 200008, 20000 8.  200.00
£spejo para bafio discapacitado S0x40 | Sodimac 1 IE B0.00 [ 3. 1080 | S 70.80 |anual ) 60.00 | 5. 60.00 | 51 60.00 | 51 60.00 | 1. 60.00 | . 60.00
focos led pack 3 promart 9 19.9] & 179.10 | S/ 3224 | I 211.34 |anual Sl 179.10 | S 17940 | 8L 17940 [ & 17940 | 8L 179.10 [ &1 179.10
dispensador de papel toalla Sodimac 4 115] &/ 450.00 | . 8280 [ S 542.80 [anual sl 46000 | 5. 46000 | S/ 46000 | S, 460.00 | S, 46000 S, 460.00
reloj Sodimac 2 24| & 43.00 | &I 864 | 5l 26,64 |anual S 43.00 | 81 48.00 | 8/ 48.00 | 8/ 48.00 | 8/ 48.00 | 81 45.00
dispensador gel desinfectante promart 2 85 5. 170.00 | SI. 30.60 | 81 200.60 |anual S 170.00 | S/, 170,00 | S, 170.00 [ &) 170.00 | SI 170.00 [ 5/, 170.00
microfono portati compu palacy 2 I B0.00 | S, 10.80 | 5L 70.80 |anual 5l 60.00 | &/ 60.00 | 51 60.00 | 51 60.00 | 5. 60.00 | &/ 60.00
£5pejos sala plancha 3mts x.214 mts  |corporacion g 2 125) 50 1,00000 | S, 18000 ) 5. 1,180.00 |anual 5. 100000 S, 1000.00|&. 1000005, 1000.00]|8. 1000008, 100000
terma tipo ovni promart 14 19.8] &/ 27860 | S/ 50415 | S 328.75 |cada 3 afios| 5/ 278.60 3. 27860
mostrador para recepcion promart 1 500 S/ s00.00 | L 80.00 [ S/ 590.00 [Cada 3 afiog| 5/ 500.00 Sl 500.00
banca larga Sodimac 1 189] &/, 180.00 [ S 34.02 | 81 223.02 |Cada 3 afios| 5/ 189.00 S 180.00
Extintores 3 254.2372881| &/ 76271 | S. 13729 | 51 500.00 - Sl 762.71
Valor de
Sl 16,022.50 | . 2,760.03 | 5. 18,09353 | compra | §. 16,785.21 | 5. 10,567.90 | SI. 13,044.90 | Sl 1354550 | 51 13,044.90 | 5I. 10,567.90
lgv S 302134 (S0 180222 |5 234808 |5 2438195/ 234B.08 |8 180222
"::;:‘;:: Si. 19,806.55 | S/ 12470.12| S/. 1539298 | S/. 15983.69 S/ 1539293 ( S/. 1247012




utiles y utensilios de operacion | CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL IGV COSTO TOTAL Jencia de col Dic-17 2018 2019 2020 2021 2022
set de cubiertos x 6 pack Eana Falabeld 2 5. 75.00 | S 15000 | SL 2700 (8L 177.00 | Semestral [ &/ 150.00 [ &, 30000 [ &  300.00(S. 30000 % 30000(&  300.00
botiquin promart 1 &l 5500 | &I, 5500 | &I, 980 | & 64090 | Semestral | 5/, SEO0 (S 11000 11000(SL 11000|S. 11000 SL  110.00
ambientador Sodimac 1 3 1470 | &I, 1470 | 8. 285 | 5 17.35 | quincenal | 5/ 2940 |5 35280 |5, 35280 | & 35280 | & 35280 | S 35280
8l 29.70 | 8. 3955 | S 259.25 Uczlr::;r’: 8. 23440 | S, 76280 | 8. 76280 | S, 76280 | §. 76280 | 8. 76230
Iqv S, 4219 | &l 137.30 | &1, 137.30 | &I 137.30 | &1, 137.30 | &1, 137.30
Montode | ¢ ppeso (s, so0do|s. o000(s. o00d0|§.  w00d0 s %00do
compra
tener en cuenta recompras y depreciacion
equipos de oficina CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL IGV COSTO TOTAL Jencia de col Dic-17
televisor 20 LG Eaga Falabeld 1 8 389.00 | S/ 38900 | & T0.02| S 459.02 |cada 3afios| 5/ 388.00
Computadora Deltron 2 o 210000 | 8. 420000 |5, 756.00| 5. 495600 |cadadafios| 5. 4.200.00
Laptop Toshiba SagaFaIabeIId 2 3 130000 [ 5/ 260000 | 5. 468.00 |5, 3,068.00 |cada Jafos| . 260000
Impresora Epson Multifuncional Deltron 2 8 50000 | & 1000005 180.00 | &L 118000 |cada3afios| & 1,000.00
juego de mesa x 4silas maestro 1 ] 140.00 | & 14000 | & 2520 | &/ 165.20 |cada 3 afos| &/ 140.00
POS Visa y Mastercard FO3 1 S 100.00 | S 10000 |5, 13.00[SL 11800 [cada3afos| 5/ 100.00
s, 8420008, 151722 |8, 904622| VT |5 gam000
compra
lgv 5 151722
Monto de s, 93622
romnra

Fuente: elaboracion propia en base a la precios de Sodimac y Ripley

96



Utiles de oficina CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL IGV COSTO TOTAL Jencia de cof Dic-17 2018 2019 2020 2021 2022
Hojas Bond XETDX 1 3. 9.90 | 5. 940 | 81 178 | 81 1168 | trimestral | 5/, 9.90 | 1. 3960 | 1. 39.60 | S/ 39.60 | S 39.60 | SI. 39.60
Archivador de palanca Tai Loy 1 3. 330 | S8 3.30 | 51 095 | 5/ 6.25 | frimestral | /. 530 | & 220 | 8 220 | 8 2120 | 81 21.20 | 8. 21.20
Caja de boligrafo x 6 unidades Tai Loy 1 5. 8.00 | 5/ 8.00 | 5. 144 | 5/ 9.44 | frimestral | /. 8.00 | 51 32.00 | 5/, 32.00 | 5/, 32.00 | 5. 32.00 | 1. 32.00
resattador amarillo Tai Loy 2 Sl 3008 6.00 | S 108 |8 7.08 | trimestral | S/ 6.00 |5 2400 | S 2400 | S 2400 | S 2400 |8 2400
Grapas x 5000 Tai Loy 1 3. 800 |5 8.00 | Sl 14458 9.44 | ftrimestral | 5/, 2.00 | s 32.00 | 51 32.00 | 51 32.00 | 5 32.00 | 51 32.00
Corrector Tai Loy 2 Sl 2205 440 | 51 079 |5 519 | trimestral | S/ 440 | 31 1780 | S 1780 | S 1780 | 5L 1780 | 51, 17.60
Engrapador Artesco Tai Loy 2 3. 15.00 | 51 30.00 | 51 540 | 51 35.40 | trimestral | 5/ 3000 | S 120008 12000 |8 12000 | S 12000 S 12000
saca grapas Tai Loy 2 5. 175 | 5. 350 | 81 063 |5l 413 | frimestral | 5/, 3.50 | 51, 14,00 | 5/, 14.00 | &L 14.00 | 8L 14.00 | 51, 14.00
Borrador Tai Loy 2 3. 0.50 | 8/ 1.00 | & 018 | 5 1.18 | trimestral | /. 1.00 | S 400 S 400 S 400 S 400 |51 400
Post it x caja Tai Loy 1 5. 12.00 | S/ 12.00 | 51, 216 | & 1416 | trimestral | 5/, 12.00 | 81 48.00 | s/, 48.00 | s/, 4300 | 8/, 43.00 | /. 43.00
Tinta Impregora Tai Loy 1 5. 50.00 | &/ 50.00 | 81 9.00 | &/ 59.00 | trimestral | 5/, s0.00 (s 20000]s. 20000 )& 20000 20000(s. 20000
cuaderno de notas Tai Loy 2 Sl 13.00 | 8/ 26.00 | &I 468 | 5 3068 | trimestral | 5/. 26.00 | S/ 10400 |5, 10400 [ 5. 10400 |S. 10400 (S, 10400
folder v sobres manilas A4 x50 paquete |  Tailoy 1 Sl 9.00 | 51 9.00 ) &1 162 8l 1062 | trimestral | 5/, 9.00 | &/, 36.00 | &/, 36.00 | &/, 36.00 | 8. 36.00 | 51 36.00
calculadora Tai Loy 2 5. 2.00 | 8 16.00 | 8/ 288 | S 18.88 | trimestral | 5/, 16.00 | &1 54.00 | &1 54.00 | &1 54.00 | &l 54.00 | 51, 54.00
Sl 18910 | &, 34.04 | S 22314 Vc?]lrz::: &L 18910 | 8. 75640 | 8. 75640 | 8. 75640 | 8. 75640 | 8. 756.40

lgv Sl 34.04 | 5. 13615 | S 13615 | S 13615 | S 13615 | 31 13615

Montode | ¢ 9y344 |5 39245 | 5. 89286 |s. 83255 |s.  89255|S. 89255

compra

Fuente: elaboracion propia en base a precios de Tai Loy
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Utiles de limpieza CANTIDAD COSTOUNITARIQ |COSTOTOTAL IGV COSTO TOTAL Jencia de cof Dic-17 2018 2019 2020 201 2022
Detergente 15 kg Wakro 1 &l 57.80 | &L ETAa0 (&L 10428 £8.32 |mensual | 9 5790 (8. B94B0| S, GO4B0 [ 8L BO4B0| S, BO4BD | S 6O4E0
Papel Higienico plancha de 24 Iakro 1 Sl 17.00 | 3L 17.00 | 8L 306 | 5 2006 |quincenal | S/, 400 (8L 408005, 40800 (&L 40800 S, 40800 |5 40B00
escoba Iakro 1 Sl 750 5. 750 | 3. 135 3 8.85 |semestral | S/ 750 5. 15.00 | S, 15.00 | S, 15.00 | S 15.00 | 8L 15.00
recogedor Iakro 1 Sl 750 5. 750 | 3. 135 3 8.85 |semestral | S/ 750 5. 15.00 | S, 15.00 | S, 15.00 | S 15.00 | 8L 15.00
Trapeador Wakro 1 sl 10.00 | 81 10.00 | 81 180 | 5 11.80 [semestral | 5/, 10008 2000|%  2000(%  2000|% 2000 | 5. 20.00
limpia vidrios Wakro 1 g 170 8 170 | & 2118 1381 |quincenal | S/, 2405, 28080 (% 23080 S. 28080 |% 28080 S. 28080
trapos de limpieza Iakro 3 Sl 400 5. 1200 | 8L 216 | 8L 14.16 [mensual | 5/, 1200 (8L 14400 | S 14400 [ 8L 144005 14400 | & 14400
bolzas de basura pack x10 Iakro 2 Sl 300 8. 6.00 | 8L 1.08 | 3. 7.08 |mensual | &L B.00 [ 5 7200 | . 7200 | . 7200 | S 7200 | &L 72.00
balde de limpieza Sodimac 1 Sl 7.00 | 5. 7.00 | 3. 126 | 3 8.26 |trimestral | S/ o0 S. 2B00|Ss. 2BO00|S. 28008 2800 | & 28.00
desatorador Sodimac 2 g 8.00 | 8. 16.00 | &L 288 | 8 18.88 |[semestral | 5/, 16.00 | &L 200 9. 200 9. 2009 200 8 200
guantes de limpieza Sodimac 2 Sl 8703 1340 | 8L 24| 8 15.81 |quincenal | S/, 680 |5 32B0 |3 B0 S 3ME0[ S 3MB0| S 326D
acido muriatico Iakro 1 Sl 9.00 | & 9.00 | 3. 1682 3 1062 [mensual | &/, 900 S 10800 |8, 10800 S. 10800 |S. 108003 108.00
jabon liquido Iakro 6 Sl 13.00 | 8L TRO0| S 1404 |8 92.04 [mensual | &/ 78.00 [ 8L 938005, 93500 (8. 938005 93600 (S 9300
jabonera Sodimac 6 Sl 6.00 |3 36.00 | S 643 | 5 4243 (mensual | S/, B0 S 432005 43200 (8L 432005 43200 (& 43200
esponja de inodoro Sodimac 3 &l 9.90 | 8 2070 8. B35 |9 35.05 [mensual | &/ 270 (5. 3GEAD| 5. 356405, 3GEAD [ 8. 35640 % 35RAD
L8 3870 | 8. 57.37 | & 376.07 ‘izlri:;r’: 8. 360.80 | 8. 3,863.60 | S/ 3,863.80 | 5. 3,863.60 | 5. 3,863.60 | 8. 3,863.60

v sl G404 |5/  BOSA5|5)  BO545 |5/ BOS45 |5 BOS45 |3l BOS4S

Monto de
compra | 8. 42674 | S 4,559.05 | 5. 4,559.05 | 5. 4,559.06 | 5. 4,559.05 | §. 4,559.05

Fuente: elaboracién propia en base a la precios de Sodimac
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6.4 Terrenos e inmuebles

6.4.1 Descripcion del centro de operaciones

Nuestro local contara con 2 pisos; en el primer nivel se contara con una persona a cargo de
la recepcidn la cual se encargaré de tomar los datos de nuestros clientes potenciales y a la vez
brindando informacion de nuestros precios y paquetes en promocion, contara con un amplio
mostrador donde tendrd una computadora, impresora, ventilador y articulos de oficina para

poder trabajar a gusto.

En el mismo ambiente habrd una pequefia sala de espera en el cual habra sillas cémodas
mientras esperan para los informes, una pequefia mesa de centro donde podran encontrar

catalogos, revistas sobre la buena alimentacion y nutricion.

Contaremos con un bafio con ducha y lavadero el cual estara implementado para las

personas con discapacidad.

Frente a ello tendremos la sala principal con las 13 maquinas de 90x67cm cada una y el
espacio serd considerable para que cada persona pueda transitar por el lugar junto a los
trainers, es decir 1.11mt2

El local tendréa otra puerta de ingreso el cual sera de uso Unico y exclusivo del personal y
proveedores. Este ingreso nos lleva directamente al lado del back office donde tendremos un
pequefio ambiente de cocina, alli podran hacer uso del microondas, frigo bar, tv, casilleros
para que el personal pueda guardar sus pertenencias y una mesa con sillas para el almuerzo.
Adicional a ello, cerca al ambiente del comedor, habra un pequefio bafio con ducha para el
personal y lockers para que puedan guardar sus pertenencias.

Tendremos un concesionario para que pueda encargarse de todo el tema de la cafeteria,
esta persona estara ubicada en la parte posterior del local exactamente donde esta el patio al
aire libre, ellos se encargaran de ambientar esa parte para poder atender a nuestros clientes en

el caso requieran de alguna bebida o comida.
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Tenemos una escalera cerca a la entrada el cual nos lleva al segundo nivel, donde estara la
oficina personal administrativa, junto a ello la nutricionista tendra su oficina para poder
atender a todos nuestros clientes y pueda darle una atencion personalizada de acuerdo a lo

que requiera

En el mismo ambiente tendremos una amplia sala de entrenamiento funcional el cual
estara implementado con diversas pesas de 5kg y 10kg, pelotas de gimnasia, colchonetas,
radio con parlantes, espejos alrededor y aire acondicionado.

Saliendo de este ambiente contaremos con unas bancas largas para que puedan descansar

por momentos nuestros clientes a la hora que terminen de realizar algan ejercicio.

Contaremos con 2 amplios bafios con duchas tanto para damas como para caballeros los

cuales cada ambiente tendra 6 duchas, 6 lavaderos con sus respectivos espejos y 5 inodoros.

Por ultimo, los lockers estan ubicados alli mismo cerca a los servicios higiénicos para que

nuestros clientes puedan guardar sus pertenencias con total seguridad.
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6.4.2 Plano con Proyecto: Distribucion de las maquinas y equipos primero y

segundo nivel
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Figura 16: Plano con Proyecto: Distribucidon de las maquinas y equipos primero y

segundo nivel.
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Figura 17: Plano de ruta de evacuaciony sefializacion
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6.5 Localizacion: Macro localizacién y Micro localizacion
Localizacion

Es fundamental y determinante para el funcionamiento y operacion del proyecto de forma
idénea, debido a su factor econdmico es necesaria la ubicacion para la obtencion de dptimos

resultados, no obstante, también recae sobre factores ligados a impuestos, sociales.

Se debe verificar las condiciones de localizacion para la obtencion de los permisos

necesarios a fin de someterse a las normas y ordenanzas vigentes en la zona.

Para una mejor evaluacién del proyecto, hemos definido 2 etapas, la macro localizacion y
la micro localizacion. La primera determina el emplazamiento definitivo de la propuesta
partiendo por la region determinada y la segunda, considera factores y criterios mas
detallados sobre el distrito elegido.

Macro Localizacién

Hemos determinado realizar las operaciones en el distrito de Miraflores, el cual conforma
parte de la ciudad de Lima. Miraflores tiene mayor densidad poblacional. El distrito cuenta
con una poblacion de 81 932 habitantes, asi mismo el distrito ocupa el segundo lugar en el
indice desarrollo humano, considerada como la ciudad turistica por excelencia por ser el
centro de atraccion para muchos turistas entre otros. Entre los factores determinantes para la

eleccion del distrito se estima su cercania establecimientos conocidos como Wong.

= Pais: PerQ
gl = Provincia: Lima Miraflores
wruna g anionas . \, Surquillo
el S =  Departamento: Lima 3
““’.!m.l._.j_-nnunrnu
e = Capital: Lima
O »  Distrito: Miraflores P S
wwn a s mewses | w o Poplacign Miraflores  al "

SHUANCAYRLICA ) o

-'.,?m;-;;:;"-"_‘_‘ 2015: 81932 habitantes

SAREQUIPA |- "y
-~

MoQquEsuas I,

SracNa
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Figura 18: Mapa Macro localizacion

ler nivel.

2do nivel

Figura 19: Establecimiento local por dentro
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Tabla 57

Escala de calificacion

calificagescala nota
1 Malo laz2
2 Regular 3ad
3 Bueno 5a6
4 Muy Bueno 7ad
5 Excelente 9al0

Fuente: elaboracidn propia en base a la observacién del lugar

Tabla 58

Factores de Macro localizacion

MACRO
SURQUILLO MIRAFLORES
Factores peso nota ponderado |nota ponderado
Costo local por mt2 25% 8 2 4 1
cercania a clientes 25% 5 1.25 9 2.25
Seguridad 20% 5 1 9 1.8
Accesibilidad 20% 7 1.4 7 1.4
Cercania a proveedores 5% ] 0.3 7 0.35
total 95% 5.95 6.8

Fuente: elaboracion propia en base al APEIM

De acuerdo con la informacion obtenida, en funcion a los dos lugares propuestos,
Surquillo y Miraflores, se toma como mejor alternativa ubicar nuestro negocio en el distrito

de Miraflores.

Segun los resultados esto nos posiciona en un lugar estratégico para poder operar siendo el
factor principal la cercania a clientes y la seguridad que brinda seguido a ello la accesibilidad
junto a proveedores. Estos dos factores son de gran importancia tanto el beneficio a nosotros
como para nuestros potenciales clientes donde podran disfrutar de la mejor experiencia en

nuestro local.



Micro localizacion

Habiendo elegido como ubicacion estratégica el distrito de Miraflores, hemos decidido

evaluar las posibles alternativas de ubicacion para nuestro proyecto de negocio “Express

Gym” considerando las mejores alternativas como mostraremos a continuacion:

Tabla 59

Factores de Micro localizacion

BENAVIDES REPUBLICA DE PANAMA

Factores peso nota ponderado nota ponderado
Costo local por mt2 35% 4 1.4 5 1.75
Accesibilidad 30% 7 2.1 b 1.8
dimension del local 20% 8 1.6 7 1.4
seguridad 15% 9 1.35 8 1.2
total 100% 6.45% B6.15

Fuente: elaboracién propia en base a la evaluacion del lugar

Contamos con estos determinantes el cual son ideales para poder observar a grandes

rasgos si hay algun inconveniente o no al momento de elegir la ubicacion.

Factores BEMNAVIDES REPUBLICA DE PAMNAMA
dimension mi2 614.5 450
Precio x mts2 5.695687551 6.222222222
Precio Total 3500 2800
Moneda dolares dolares
Accesibilidad viable congestionado
cercania clientes edificios en construccion mucho comercio
estacionamientos si permiten estacionamiento | el espacio era muy angosto

Fuente: elaboracién propia en base a la evaluacion del lugar

La eleccidn ideal para nuestro proyecto Express Gym se determind a base de los factores
anteriormente detallados y consideraremos como mejor opcion la direccion en la Avenida
Oscar Benavides el cual el costo del mt2 es poco elevado pero el lugar es mas amplio y esta
bien ubicado.
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e Avenida Oscar Benavides 1249 Miraflores

e Avenida Republica de Panama 5552 Surquillo

Figura 22: Imagen y direccion de los dos distritos opcionales



6.6

111

Diagrama de Gantt de implementacion de la fase pre operativa

Tabla 60

Diagrama de Gantt de implementacion de la fase pre operativa

DIAGRAMA DE GANTT

Meses - Semanas Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Actividades L2341 2034 1y 234|123 /4\11234| costos
1|contratacion de personal §/.16,650.00
|registro de marca §/.1,105.00
2[tramites municipales §/.2,334.00
4compra y entrega de maquinas 5/.138,600.00
6(implementacion de local $/.14,122.89

Fuente: elaboracién propia en base a las decisiones tomadas

6.7

Responsabilidad social

6.7.1 Impacto Ambiental

Express Gym esta comprometido con la preservacion del medio ambiente es por esta
razon que utilizaremos luces focos LED para llevar un manejo responsable al poder
controlar las luces que no se utilizan a tiempo Yy asi estariamos utilizando de manera
adecuada la energia eléctrica.

Consumo responsable del papel higiénico y reciclando todo material de plastico para
apoyo del medio ambiente

6.7.2 Con los trabajadores

Nuestros colaboradores son la base principal para poder llevar a cabo nuestra organizacion,

la motivacion es primordial y un factor de éxito para nosotros, es por esta razdn que vamos a

desarrollar diversas actividades mensuales creando un grato ambiente laboral donde se
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sientan comodos y puedan desarrollar todos sus conocimientos profesionales sin ningun

problema

Para poder lograr que nuestros colaboradores se sientan a gusto y no haya alta rotacion

vamos a concentrarnos en los siguientes factores:

El salario justo y del mercado el cual permita cubrir sus necesidades y expectativas

La contratacion del personal acorde a la ley junto a comisiones, beneficios sociales,
gratificaciones, CTS, de manera puntual.

Flexibilidad laboral el cual les permita tener equilibrio tanto en lo personal como en lo
laboral

Comunicacion constante reuniéndonos cada semana como equipo para conocer el
estado de cada uno y buscando mejores del dia a dia

Trato igualitario para todos sin discriminaciones

Apoyo en cuanto a horarios de trabajo

Buen clima organizacional

6.7.3 Con la comunidad

En compromiso con nuestra comunidad vamos a desarrollar actividades gratuitas que
ayuden a mejorar el entorno, en este caso apoyaremos a mujeres que hayan sido victimas
de violencia familiar y abandonadas brindandoles apoyo con prendas de vestir, alimentos
y realizando actividades de ejercicios para que puedan distraerse mejorando su imagen
personal y poco a poco su autoestima

Ofreceremos charlas gratuitas de nutricion para el cuidado fisico y buenas costumbres en
colegios o zonas donde mas necesiten de nuestro apoyo ofreciéndoles clases de yoga o

trabajo con nuestros equipos de mancuernas o con el mismo cuerpo.
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CAPITULO VII

ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL

7.1 Estudio Legal

7.1.1 Forma Societaria

La razon social de la empresa sera Express Gym S.A.C., la cual se encuentra regulada por
la Ley General de Sociedades, Ley No. 26887.

Se decidié formar una Sociedad Andnima Cerrada (SAC) porque este tipo societario se
adecUa al esquema de nuestro proyecto: i) ElI nimero de socios en una SAC no debe ser
menor de dos ni mayor de veinte, ii) No hay un minimo en el aporte de capital y puede ser
parte del patrimonio personal en efectivo o bienes de los accionistas, iii) No es obligatorio
establecer un directorio y iv) La SAC no necesita registrar sus acciones en el registro publico
de mercado de valores.

La participacion societaria se estructurara de la siguiente forma:

Tabla 61
Aporte de cada socio
APORTE DE CADA SOCIO
Accionista Cargo % de participacion
MNorca Justo Gerente general 33.33
Diana Chulluncuy Accionista 33.33
Gustavo Flores Accionista 33.33

Etapas por seguir para la constitucion de la empresa:
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Tramitar el Certificado de Busqueda Mercantil en la Oficina de Registros Publicos de
Lima y Callao (SUNARP), a fin de verificar si existe o no otra empresa con la misma

denominacién.

Elaborar dos (2) juegos del Proyecto de Minuta en originales de acuerdo al modelo
proporcionado y presentarla a la Oficina de Asesoramiento (MAC), adjuntando el
Certificado de Busqueda Mercantil y copia simple del DNI de los socios y/o accionistas

titulares y conyuges en el caso de ser casados.

Si el aporte de capital es en bienes, los cdnyuges de los socios y/o accionistas deberan
firmar el proyecto de Minuta.

Si el aporte de capital o parte del mismo es en efectivo, depositar dicho monto en el
Banco de la Nacién, en una cuenta transitoria, solo para efectos de constitucion, previa
elaboracién del certificado de depdsito (formato entregado por el centro de
asesoramiento). Luego la Minuta sera remitida al Notario publico, quien ser& encargado
de elevar la Minuta a Escritura Publica y derivarla a la Oficina de Registros Publicos,
previo pago de los derechos Notariales y Registrales correspondientes.

Trasladar la escritura publica, copia simple del DNI de los accionistas y recibo de luz y
agua del local donde va a funcionar el negocio a la SUNAT, con el fin obtener el nimero
de RUC de la empresa.

Elegir régimen tributario (Régimen Unico Simplificado (RUS), Régimen Especial de
Impuesto a la Renta (RER), o Régimen General) para el pago de impuestos.
Posteriormente, se procede a la impresion de boletas y/o facturas. Express Gym S.A.C. se
acogera al Régimen general.

Comprar y legalizar libros contables.



Tabla 62

Valorizacion de constitucion de la empresa

Concepto Valor .G.V. Importe
Minuta-Capital Social 254 24 0.00 254 24
Blsqueda y Reserva del Nombre 23.00 0.00 23.00
Gastos Motariales y Registrales 4746 | 152.54 | 1,000.00
Costo de Libro Contable de 100 hojas 30.00 540 35.40
Inscripcion a registros publicos 492 66 0.00 4932 66
Legalizacion de hojas-Libros Contables 11400 9.00 123.00
Gastos de Constitucion 1,761.36 | 166.94 | 1,928.30

Fuente: elaboracién propia en base a la SUNARP

7.1.2 Registro de Marcas y Patentes

Etapas para el registro de marcas y patentes
Etapa N° 1: Busqueda de Antecedentes — Evaluacion de Registrabilidad

Determinar si ya existen marcas idénticas o similares, sea por sus elementos fonéticos y/o
por sus elementos graficos. Asimismo, verificar que la marca sea apta para distinguirse entre

los productos o servicios en el mercado y que sea susceptible de representacion gréafica.

Por todo lo indicado, se debera cancelar el derecho de tramite en caja de Indecopi, el costo
es equivalente al 13.90% de una UIT (S/. 546.75 nuevos Soles).

Etapa N°2: Expediente y Solicitud de Registro de Marca

Comprende los detalles de la marca a registrar (5 reproducciones de 5x5 cm y a colores, el
en caso de que se desee proteger los colores).

Asimismo, se consigna los datos del solicitante y los poderes respectivos y se procede a la
presentacion del expediente ante Indecopi. El registro tiene vigencia de 10 afios, renovables
por periodos iguales. La duracion del tramite es de 150 dias, siempre que no exista oposicion
por parte de terceros. Siendo nuestro sistema marcario de caracter constitutivo, con la
solicitud de registro o depdsito en Indecopi se obtiene el derecho de prioridad, la expedicion
de este documento demora 24 horas.
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Figura 23: Logo de la empresa Express Gym

Etapa N°3: Publicacion en el Diario Oficial EI Peruano

Una vez aceptada la Solicitud de Registro, por Unica vez (costo asumido por el solicitante),
se realiza la publicacion, si tal anuncio esta constituido por un logotipo, envase o envoltura
debe adjuntarse en un tamafio de 3x3cm. La duracion de la publicacion sera por 03 dias
habiles, luego, debe transcurrir otros 30 dias habiles para que cualquier interesado pueda
formular oposicion al Registro de Marca en caso encuentre vulnerado su derecho como titular

de una marca preexistente.

Tabla 63

Tiempo estimado para el registro de una marca

Etapa l: Busqueda de Antecedentes 712111 05 dias

Evaluaciéon de Registrabilidad Habiles

Etapa 2: Expediente y Solicitud de Registro

7.1.2.1.1.2 05 dias
Marca Habiles
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Etapa 3: Publicacion en el Diario Oficial El

7.1.2.1.1.3 05 dias

‘ruano Habiles

Resolucion y Certificado de Registro de 712114 150 dias

wrca (Plazo | legal) habiles

Fuente: elaboracién propia en base a la pagina web de INDECOPI

Tabla 64

Valorizacion de registro de marca en INDECOPI

COSTOS TIPO DE MARCA

TASAS INDECOPI 7.1.2.1.1.5 Texto 7.1.2.1.1.6 Logotipo |7.1.2.1.1.7 Logotipo con
(S Texto (S/)

7.1.2.1.1.8 Etapal
7.1.2.1.1.9 Busqueda de

Antecedentes
- 7.1.2.1.1.10 31.00 |[7.1.2.1.1.11 39.00 ||7.1.2.1.1.12 70.00
Evaluacion de
Registrabilida
d

7.1.2.1.1.13 Etapa?2

7.1.2.1.1.14 Expediente
y Solicitud de||7.1.2.1.1.15 535.00((7.1.2.1.1.16 535.00([7.1.2.1.1.17 535.00
Registro de

Marca

7.1.2.1.1.18 Etapa3

7.1.2.1.1.19 Publicacion
en el Diario||7.1.2.1.1.20 300.00|[7.1.2.1.1.21 500.00j(7.1.2.1.1.22 500.00
Oficial El

Peruano

866.00 1074.00 1105.00
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Fuente: elaboracién propia en base a la pagina web de INDECOPI

7.1.3 Licencias y Autorizaciones

Licencia y funcionamiento

De acuerdo con la normatividad vigente y el decreto supremo 058-2014, nos corresponde
una Inspeccion Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle por tener un area superior a
500 mts2 y por tener mas de 10 maquinas.

La inspeccion de detalle es una inspeccion el cual se evalla todos los riesgos existentes en
el local a fin de prevenir futuros accidentes y siniestros en el cual se evaluaran diferentes

campos por ejemplo en la arquitectura, ingenieria civil, seguridad y la parte eléctrica.
Presentar la siguiente documentacion para el tramite de ITSE a detalle:

e Llenar el formulario de solicitud de ITSCD

e Ficha RUC vigente

e Planos de distribucién y arquitectura

e Plano de Ubicacién

e Plan de seguridad y plano de sefializacion y evacuacion

e Constancia de mantenimiento y operatividad de luces de emergencia
e Certificado de protocolo pozo atierra

e Constancia de mantenimiento y operatividad de detectores de humo
e Constancia de aplicacién de liquido retardante al fuego.

e Otras observaciones por parte del inspector

REQUISITOS PARA OBTENER EL CERTIFICADO DE DEFENSA CIVIL:
Condiciones para bafio de discapacitados:

Barandas alrededor del inodoro en forma de L
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e Percha para colgar muletas debe tener como minimo 10cm de largo
e Lachapa de la puerta del bafio debe ser de palanca

e La puerta debe tener como minimo 1 metro de ancho

Contar con detectores de humo con panel descentralizado(unificado) normado de acuerdo
con el reglamento de inspecciones técnicas promulgado por la CENEPRED (Centro de
Estimacion, Prevencidn y Reduccion de Riesgos y Desastres)

e En nuestro caso vamos a necesitar 3 extintores

e En cuanto a las escaleras deben de estar pintadas los contrapasos de color amarillo en el
inicio y en el fin

e Todos los pasos deben tener cinta anti deslizantes y barandas a ambos lados.

e Una vez que se obtenga el certificado de ITSE (Inspeccion Técnica de Seguridad en
Edificaciones) recién se procede a gestionar la licencia de funcionamiento y
posteriormente el letrero.

Para poder obtener la licencia de Funcionamiento es necesario seguir los siguientes pasos.

1. Ir a la Municipalidad, sacar ticket para el area de licencia de funcionamiento y
comercializacion

2. Indicar que se desea la licencia de funcionamiento para la direccion de Av. Benavides
1249 Miraflores

3. El area realiza la verificacién el cual se denomina compatibilidad de uso, consiste en
determinar si la zonificacion procede para el giro del negocio que deseo implementar

4. Una vez conforme con la zonificacidn, nos otorgan el formulario Unico de licencia de
funcionamiento, alli se consigna todos los datos de la empresa, datos del propietario del
local, razon social de la empresa con RUC, cantidad de estacionamientos y una
declaracién jurada del mismo formulario

5. Realizar el pago correspondiente a S/. 234.40

6. Esperar a la ley de acuerdo a la ley de procesos administrativos de 7 a 15 dias habiles

para la entrega de la licencia de funcionamiento.



Tabla 65

Tabla de valorizacion de Licencias y autorizaciones

Concepto Valor .G.V. Importe
Licencia de funcionamiento MYPES 234 40 234 40
Registo de Marca 605.00 605.00
Derecho de Tramite - Anuncio Simple 500.00 500.00
Inspeccion de Defensa Civil 157 .80 0.00 157.80
Elaboracidn de plano de distribucidn 20000 | 36.00 236.00
Elaboracion de plan de seguridad 300.00 | 54.00 354.00
Elaboracian de plan de sefializacion y eval 20000 | 36.00 236.00
Constancia de mantenimiento y operatividy  300.00 | 54.00 354.00
Constancia de mantenimiento y operativid{ 120.00 | 21.60 141.60
Constancia de aplicacion de liquido retard{ 18000 | 3240 21240
Constancia de mantenimiento y operatividy 12000 | 21.60 141.60
Certificado de extintores 100.00 18.00 118.00
Protocolo de pozo a tierra 150.00 | 27.00 177.00
Certificado de Capacitacion 100.00 16.00 118.00
Licencias y Autorizaciones 3.267.20 | 3M8.60 | 3,585.80

Fuente: elaboracién propia en base a la pagina web de INDECOPI y Defensa Civil
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PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA LICENCIA DE
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Figura 24: Procedimiento para obtener Licencia de Funcionamiento
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7.1.4 Legislacion Laboral

EXPRESS GYM S.A.C. se encuentra dentro de la denominacion de Pequefia Empresa,
porque sus ingresos anuales no excederdn las 1,700 UIT y el rango de empleados estara
dentro de 1 a 100 trabajadores.

Para inscribirse en el REMYPE se debe presentar lo siguiente:

1. Solicitud del Registro, segin formato de REMYPE
2. Numero del RUC

Dentro de las principales caracteristicas que establece este régimen tenemos:

e Contrato laboral hasta por 5 afios y estard sujeto a 3 meses de prueba pudiendo el
empleador rescindir el contrato durante estos meses (D.S N 003-97-TR). El contrato sera
renovado si la empresa lo desea 0, en caso contrario, se podra prescindir de los servicios si
es que el trabajador no cumple con los requerimientos exigidos por la empresa en cuanto
al desempefio.

e 24 Horas continuas de descanso fisico

e Quince (15) dias de vacaciones por cada afio o su parte proporcional.

e Gratificaciones equivalentes a medio sueldo en Julio y diciembre.

e Aporte del 9% a ESSALUD por parte de EXPRESS GYM S.A.C.

e Pago de CTS (medio sueldo).

e El pago de utilidades a los trabajadores se dara siempre y cuando la empresa cuente con
mas de 20 trabajadores, de ser asi, se remunerara en un plazo de 30 dias después de haber
realizado la declaracion jurada de la renta anual de la empresa. EIl monto a repartir entre
los trabajadores sera equivalente al 10% de las utilidades de la empresa y se dividira asi:
(i) EI 50% entre la cantidad total de trabajadores en planilla y (ii) EI 50% restante sera
pagado en proporcion al sueldo que perciban y las horas trabajadas por cada uno de los
trabajadores en planilla.
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7.1.5 Legislacion tributaria

El régimen al que se acogerd EXPRESS GYM S.A.C. es el Régimen general de Impuesto
a la Renta, en dicho régimen se genera renta de tercera categoria; que grava las rentas
derivadas de actividades comerciales, industriales, servicios 0 negocios; Se encuentra

obligado a llevar una gestion de Contabilidad Completa:

e Libro del Inventario y Balances, Libro del Diario, Libro Mayor
e Registros de compra

e Registros de Venta

Tabla 66

Valorizacion de la Tabla de Impuestos

ACTIVIDADES DETALLE

Impuesto General ala Renta 28%
Impuesto General ala

P 18%
Ventas
Impuesto General a las

P 0.005%

Transacciones financieras
Fuente: elaboracién propia en base a la pagina web de la SUNAT
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7.2 Estudio Organizacional

7.2.1 Organigrama Funcional

+dministrado Outsorsing l

Contador

l Asistente l Community

dministrativa Manager

- 'Nutricionista
Limpieza Trainer

'Personal de Personal |

Figura 25: Organigrama Funcional

7.2.2 Puesto de Trabajo: Tareas, funciones y responsabilidades

Tabla 67

Perfil del Gerente General

Administrador General y Coordinador
de la empresa

Grado de Titulo Profesion

Instruccidn
Universitaria Bachiller - Administracion
Completa Diplomado de empresas

3 afios a mas en el rubro a dirigiendo y a cargo de
empresas.

Alta experiencia en empresas de gimnasia
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-Toma de decisiones resolucion de problemas.

- Trabajo en equipo

- Responsabilidad y cuidado en todos los recursos
- Vocacion de servicio

- Poder de negociacion

- manejo de office avanzado-Ingles Intermedio

- Visita a clientes potenciales para promocionar el gimnasio y
conseguir oportunidades de captacion de clientes

- Dar visto bueno a gastos o compras relevantes, planilla del
personal, definicion de sueldo al personal

- Asegurar que el negocio este siempre en vanguardia y que
mantenga la calidad de atencion.

- Velar por el cumplimiento de todos los requisitos legales
que puedan afectar a negocios y operaciones

- Brindar y negociar apoyo o sustento econdmico frente a un
proyecto de mejora de negocio

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/. 6000.00
10:00 a 19:00

-Toma de decisiones resolucion de problemas.
- Trabajo en equipo
- Responsabilidad y cuidado en todos los recursos

Si

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 68

Perfil del Administrador



Administrador de Empresas

Grado de Profesion
Instruccidn

Universitaria Bachiller Administracion
Completa de empresas

2 afios a mas en el entorno administrativo.

Alta experiencia en empresas de gimnasia

-Toma de decisiones resolucion de problemas.
- Trabajo en equipo

- Responsabilidad con todo el personal

- Vocacion de servicio

- Poder de negociacion

- Gestion de indicadores que permitan cumplir con los
objetivos de ventas y costos

- Cumplir con la ejecucion de check list de control de
operaciones

- Comunicacion constante con el equipo, toma de decisiones

- Velar por la imagen y seguridad del local

- Otras funciones que lo asigne el jefe

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/. 3000.00

10:00 a 19:00
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- Trabajo en equipo

-Toma de decisiones resolucion de problemas.

- Responsabilidad y cuidado en todos los recursos

Si

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 69

Perfil del Asistente Administrativo

Personal Trainer Fitness

Grado de

Instruccion

Profesion

Universidad -

€n curso

Asistente Adm

1 aflo a mas en el entorno administrativo.

experiencia en empresas de gimnasia

- Trabajo en equipo

- conocimiento de office intermedio

-Toma de decisiones resolucion de problemas.
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- Vocacion de servicio

- Apoyo en todos los temas de la recepcidon y entrega de
folleteria

- Encargada del almacén

- Ejecutar actividades de la recepcion brindando informacion
general de nuestro servicio

- Comunicacioén constante con el equipo, toma de decisiones

- Velar por la imagen y seguridad del local

- Otras funciones que lo asigne el jefe

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/.2000.00

10:00 a 19:00

Si

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 70

Perfil del Personal Trainer

Grado

Instruccion

de Titulo Profesion

Universitaria Bachiller Entrenador




Completa personal de la salud

2 afilos minimo en entrenamiento

Alta experiencia en empresas de gimnasia

-Entrenamiento Fisico

- Dirige, coordina

- Elaboracion de programas de entrenamiento fisico

- Brindar servicio de calidad para retener al cliente en nuestro
establecimiento

- Conocimientos basicos en el &mbito deportivo

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/.2000.00

06:00 a 15:00

13:00 a 22:00

-Toma de decisiones resolucion de problemas.
- Trabajo en equipo

- Responsabilidad y cuidado en todos los recursos de

maquinas y materiales deportivos en general.

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 71

Perfil del Nutricionista

129



130

Nutricionista en Gym

Grado de Titulo Profesion

Instruccion

Universitaria Bachiller Nutricionista
Completa

2 afios a mas en el entorno administrativo.

Alta experiencia en temas nutricionales necesarios para la

salud

-Toma de decisiones resolucion de problemas.

- Conocimientos basicos de temas de alimentacion

- Promocionar 'y fomentar la buena alimentacion
desempefiando

- Conocimiento en propiedades y caracteristicas de los
alimentos e interaccién en el hombre en salud y enfermedad

- Evalia y diagnostica el estado nutricional para realizar
intervenciones dietéticas saludables

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/. 1700.00

06:00 a 15:00

13:00 a 22:00

Si

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 72

Perfil del Personal de Limpieza
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Personal de Limpieza

Grado

Instruccion

de Profesion

Ninguno = =

No requiere experiencia minima

-Agil al realizar su trabajo

- Atenta y con buena predisposicion para trabajar

- Mantener el orden y limpieza en el espacio de trabajo

- Supervisar luces y ventiladores se encuentren en buen uso

- Mantener la higiene y limpieza del local, asi como las
maquinas después de cada uso realizar el chequeo y estado en
buenas condiciones

- Contrato por planilla de manera temporal por inicio de
operaciones

S/. 1000.00

06:00 a 15:00

13:00 a 22:00

Si

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Descripcion de servicio tercerizado
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Servicio de Contabilidad; Se contratard los servicios de un contador particular, el cual nos

brindara las siguientes asesorias en cuanto a temas contables y financieros:

e Asesoramiento en el sistema contable mas conveniente para nuestra empresa

e Verificacion de la exactitud de las operaciones registradas en libros y registros publicos.
e Determinar los resultados de operacién mensuales.

e Elaborar, analizar e interpretar los estados financieros.

e Realizacion de célculo de los impuestos a cargo de la empresa.

e Elaboracién de la némina.

e Presentacion de declaraciones mensuales y anuales.

e Elaboracién de presupuestos.

e Ejecucion de Tabla de amortizacion de intereses

e Elaboracién de Estados financieros proyectados

Servicio de Community Manager; se contratara los servicios de un Comunity Manager, el

cual nos brindara los siguientes servicios:

e Elaborar estrategias de Marketing On line (Redes Sociales)

e Administracion de Redes Sociales: Facebook, twitter e Instagram.

e Redaccion de contenidos con capacidad creativa para la comunicacion en redes
e Generar reportes estadisticos (Métricas) sobre la evaluacion diaria de los

canales sociales de la marca.

7.2.3 Aspectos laborales:
Forma de contratacion, régimen laboral, remuneracion, horario de trabajo, beneficios

sociales

a) Forma de contratacion

Todos los trabajadores de Express Gym estardn contratados en planilla directa de la empresa,
excepto el contador y el community manager, los cuéles seran contratados a través de un contrato de

locacion de servicios. La empresa contara con personal que cumpla el perfil adecuado para el
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desempefio correcto dentro de la empresa, por esta razon, se realizar4 previamente procesos de
reclutamiento, seleccion y entrevistas de trabajo especializadas que demuestren que las personas se

ajustan al perfil y a la necesidad de la empresa.

Tabla 73
Trabajadores contratados a través de planilla

Trabajadores contratados a través de planilla directa de la empresa:

PUESTO DE TIPO DE CONTRATO
TRABAJO
Gerente General Contrato temporal por inicio

de nueva actividad

Administrador Contrato temporal por inicio

de nueva actividad

Asistente Contrato temporal por inicio
administrativo de nueva actividad
Personal Trainer Contrato temporal por inicio

de nueva actividad

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Tabla 74
Trabajadores contratados a través de servicios tercerizados

Trabajadores contratados a través de servicios tercerizados:
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PUESTO DE TIPO DE CONTRATO

TRABAJO

Nutricionista Contrato por locacién de
servicios

Contador Contrato por locacién de
servicios

Community Contrato por locacion de

manager servicios

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

b) Régimen Laboral de Puestos de Trabajo

Estara bajo el Régimen de Promocién y Formalizacién de la Pequefia Empresa, y aplicara
a todos nuestros colaboradores que presten servicios en nuestra organizacion. Bajo esta
premisa estaremos brindando a cada uno de ellos los siguientes beneficios que les

corresponden por ley:
Derechos Laborales
i.  Remuneracion Minima Vital
ii.  Jornada maxima de trabajo es de 8 horas o de 48 horas a la semana como maximo.

ii.  Derecho como minimo a 24 de horas consecutivas de descanso cada semana, otorgado

preferentemente el dia Domingo.

Beneficios Laborales

i.  Descanso vacacional de 15 dias calendario por cada afio completo de servicio.
ii.  Compensacion por tiempo de servicios (CTS), que sera equivalente a % sueldo por cada
afio de trabajo.
iii.  Dos gratificaciones, uno por Fiestas Patrias y otra por Navidad, en razon a media
remuneracion por cada oportunidad, siempre y cuando laboren el semestre completo,

caso contrario sera proporcional.
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iv. ESSALUD 9% de la Remuneracion — lo aporta en su integridad el empleador.
v. Caso de un trabajador sea despedido sin causa legal, tiene derecho a percibir como
indemnizacion el equivalente a 20 remuneraciones diarias por cada afio completo de

servicios con un maximo de ciento veinte (120) remuneraciones diarias.

c) Remuneracion

Tabla 75

Remuneracion de cada area

Tipo de 5 5 5 5 # Remuneraci
' Puesto  trabajado trabajado trabajado trabajado trabajade .
contrato on mensual
resano 1 res ano 2 resano 3 res ano 4 res ano 5
Ventas Boleta por | Community 1 1 1 1 1 |sn as0
honorarios | Manager
Administrativa Boleta por | 0 tador 1 1 1 1 1 |s. 500
honorarios
Administrativa planilla Gerente 1 1 1 1 1 S 6,000
General
Administrativa planilla Administrador 1 1 1 1 1 S 3,000
Administrativa planilla Asistente 1 1 1 1 1 s 2,000
administrativo
Ventas planilla Vendedora 1 1 1 1 1 |s. 1,000
tienda
Operaciones planilla Mutricionizta 2 2 2 2 2 T8 1,700
Operaciones planilla Supervisorde| 1 1 1 1 |s. 2500
Operaciones
Operaciones planilla Trainer 3 7 7 i) i) T8 2,000
. . Perzonal del
Operaciones planilla o 2 2 2 2 2 T8 1,000
Limpieza
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Fuente: elaboracion propia en base al organigrama



Tabla 76

Ventas y Administracion

Concepto 2020 2022

Vendedora Tienda 1,000.00

Basicos 1200000 1200000 1200000 1200000 1200000
Gratificacion OO0 06 OO0 5 GO0 06 OO0 05 GO0 b
Sub Total 12590996 1295095 1299098 1299995 1299506
CTS 541 68 541 83 541 68 541 83 541 .68
ESSAalLUD 1,170.00 1,170.00 1,170.00 1,170.00 1,170.00
Total Gasto 14, 711.64| 14, 711.64| 14, 711.64| 14, 711.64| 14,711.64
Pago Gratificacion 1,000, 00 1,000 00 1, 000,00 1,000, 00 1, 000,00
Pago CTS 451.40 541 88 541 68 541 88 541 .68

Total Pago

Concepto

Gerente General
administrador
aszistente dministrativo

5,000.00
3,000.00
2,000.00

14,621.40

14,711.68

2020

Basicos 132,000.00| 132,000.00| 132,000.00| 132,000.00| 132,000.00
Gratificacion 11,000.04| 11,000.04| 11,000.04| 11,000.04| 11,000.04
Sub Total 143,000.04| 143,000.04| 143,000.04| 143,000.04| 143,000.04
cTS 5,958.36| 595838 5985838 5858338 595335
|[ESSALUD 11,880.00| 141,880.00| 11,880.00| 11,880.00| 11,830.00
Total Gasto 160,838.40| 160,838.40| 160,8358.40| 160,838.40| 160,538.40
Fago Gratificacion 11,000.00| 11,000.00] 11,000.00] 11,000.00] 11,000.00
Pago CTS 4965.30| 498530 s5958.38| 5958338 5985335

Fuente: elaboracién propia en base a la remuneracion
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Tabla 77

Operaciones

Concepto

2019

2020

2021

2022

Supervisor Operaciq 2,500.00
Trainer 2.000.00
perzonal de limpieza| 1,000.00
Mutricionizsta 1,700.00
Basicos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gratificacion 17,200.04( 17500.04| 1750004 1750004 1750004
Sub Total 232, 700.04( 232,700.04) 232, 700.04| 232,700.04| 232,700.04
CTS 9,695.80 9,695.66 9,695.86 9,695.80 9,696
SCTR 675.00 673.00 675.00 675.00 673.00
ESSALUD 19,332.00( 19,332.00| 19,332.00] 1933200 1533200
Total Gasto 26240292 262, 402.92| 262,402.92| 262,402.92| 262,402.92
Pago Gratificacion 17,200.00( 17,900.00( 17.500.00| 175900000 17500.00
Pago CTS 6,079.90 9,695.66 9,695.08 9,695.80 9.6095.68

Total Pago

260,111.90

261,727.88

Fuente: elaboracién propia en base a la remuneracion

261,727.58

261,727.68

261,727.68
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Tabla 78

Tercerizados

Concepto

Community Manager

Ba=icos

450.00

5,400.00

5,400.00

5,400.00

5,400.00

5,400.00

Total Gasto

5,400.00

5,400.00

5,400.00

5,400.00

5,400.00

Total Pago

5,400.00

5,400.00

Fuente: elaboracién propia en base a la remuneracion

5,400.00

5,400.00

5,400.00

Concepto
Contador S00.00
Basicos 6,000.00| &,00000| 600000 600000 600000
Total Gasto 6,000.00| 6,000,00| 600000 6000000 600000

Total Pago

B,

6,000.00

Fuente: elaboracién propia en base a la remuneracion

6,000.00

&,000.00

&,000.00
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d) Horarios de Trabajo

Tabla 79

Horario de Trabajo

Local Lunes a Domingo:
Miraflores Marfiana 06:00am. — 10:00pm

Puesto Horario

Gerente General 10:00 am - 07:00 pm
Administrador 10:00 am - 07:00 pm
Asistente administrativo 09:00 am - 06:00 pm
Vendedora de Tienda 10:00 am - 07:00 pm

06:00 am - 03:00 pm
01:00 pm - 10:00 pm
Supervisor de Operaciones |12:00 pm - 09:00 pm
06:00 am - 03:00 pm
01:00 pm - 10:00 pm
06:00 am - 03:00 pm
01:00 pm - 10:00 pm
Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

Mutrisionista

TRAIMER

Personal de limpieza

e) Beneficios Sociales

140

Nuestra legislacion prevé para los trabajadores seis beneficios economicos de origen legal

que se abonan durante la relacion laboral, de las cuales se sefialan y teniendo en cuenta que

estos beneficios seran distribuidos de acuerdo los plazos indicados en la norma del Ministerio

de Trabajo y Promocién del Empleo

Asignacion Laboral

La asignacion laboral serd abonada a los trabajadores de acuerdo a las fechas establecidas

en el contrato cada mes durante el periodo de permanencia en la empresa.
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Existen 2 periodos semestrales (Noviembre a Abril y Mayo a Octubre) debiendo
depositarse dentro de los primeros 15 dias de los meses de Mayo y Noviembre de cada afio.

Vacaciones y Descansos Remunerados

El trabajador tiene derecho a 30 dias calendario de descanso vacacional por cada afio

completo de servicios.

El afio de labor exigido se computara desde la fecha en que el trabajador ingreso al
servicio del empleador o desde la fecha que el empleador determine, si compensa la fraccion

de servicios correspondiente

Los descansos remunerados seran previa sustentacién del descanso mediante descanso
médico.

Las gratificaciones seran abonadas a los trabajadores durante los meses de Julio vy
Diciembre de cada afio

Participacion en las utilidades

Plazo limite para presentar declaracion jurada 08 de Abril, el pago debera ser abonado 30

dias después de la presentacion de la declaracion Jurada

Seguro de Vida Ley

El seguro sera otorgado voluntariamente por el empleador cuando el trabajador ya tiene
tres meses de trabajo y obligatoriamente cuando éste haya laborado cuatro afios para los
mismos empleadores (continuos o intermitentes). Esta obligacién se encuentra regulada por el
Decreto Legislativo N° 688 “Ley de Consolidacion de Beneficios Sociales” (modificado por
Ley N° 29549) y por el D.S. N° 003-2011-TR.



CAPITULO VIII

ESTUDIO DE INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

8.1 Inversiones

8.1.1 Inversion en Activo Fijo

Tabla 80

Inversion en Activo Fijo

Descripcion Cantidad [:?St? Valor Total 1.G.V. Tota.l

Unitario Precio

Operaciones 186,458.00 | 33,562.44 | 220,020.44

MAQUINA VIBRATORIA 11 16,550.00| 182,050.00 | 32,769.00 | 214,819.00
Aire acondicionado electrolux 3000 BTU/h Blanco 2 1199 2,398.00 431.64 2,829.64
Sistema de camaras de seguridad pack 3 1 2010 2.010.00 361.80 2.371.80
Administracion 5,500.00 990.00 6,490.00
Computadora 2 2100 4.,200.00 T56.00 4.956.00
Laptop Toshiba 1 1300 1,300.00 234.00 1,634.00
Ventas 1,300.00 234.00 1,534.00
Laptop Toshiba 1 1,300.00{ 1,300.00 234.00 1,534.00

TOTAL ACTIVO FIJO

Fuente: elaboracion propia en base a Ripley

193,258.00

34,786.44

228,044.44
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8.1.2

Tabla 81

Inversién Activo Intangible

Inversion Activo Intangible

143

Concepto Valor 1.G.V. Importe
Gastos de Constitucion 1,761.36 | 166.94 1,928.30
Minuta-Capital Social 254 24 0.00 254 24
Busqueda y Reserva del Mombre 23.00 0.00 23.00
Gastos Motariales y Registrales 84746 | 15254 1.000.00
Costo de Libro Contable de 100 hojas 30.00 540 35.40
Inscripcion a registros publicos 492.66 0.00 492.66
Legalizacidn de hojas-Libros Contables 114.00 9.00 123.00
Licencias y Autorizaciones 3,267.20 | 318.60 3,585.80
Licencia de funcionamiento MYPES 234.40 234.40
Registo de Marca 605.00 605.00
Derecho de Tramite - Anuncio Simple 500.00 500.00
Inspeccion de Defensa Civil 157.80 0.00 1567.80
Elaboracion de plano de distribucion 200.00 36.00 236.00
Elaboracidn de plan de seguridad 300.00 | 54.00 354.00
Elaboracion de plan de sefializacidn y evacuacion 200.00 36.00 236.00
Constancia de mantenimiento y operatividad de equipo de aire acondicionado 300.00 54.00 354.00
Constancia de mantenimiento y operatividad de luces de emergencia 120.00 | 21.60 141.60
Constancia de aplicacién de liquido retardante al fuego 180.00 | 3240 212.40
Constancia de mantenimiento y operatividad de Equipos de alarma contra incendios 12000 | 21.60 141.60
Certificado de extintores 100.00 18.00 118.00
Protocolo de pozo a tierra 150.00 | 27.00 177.00
Certificado de Capacitacion 100.00 15.00 118.00
Software 1,193.22 | 214.78 1,408.00
Disefio pagina Web 1,016.00 | 182.88 1.198.88
Licencia Windows 109.32 19.68 129.00
Antivirus 67.80 | 1220 80.00

TOTAL GASTOS INTANGIBLES

6,221.78

100.32

6.922.11

Fuente: elaboracién propia en base a pagina web de la Municipalidad de Surquillo



8.1.3

Tabla 82

Inversion en Capital de Trabajo

Concepto

No Depreciable

Cant.

st
Unitario

Inversion en Capital de Trabajo

Valor Total
1400621

LG,
2.521.12

Importe
Toral
16.527.33

Activo fijo no depreciable operaciones 1237721 | 2. 227.30 14, 60511
Wentiladar 2 130 253,50 46, 76 306,56
Equipa central alarma contraincendios

pack de 3 detectores de huma, 1 1 BRZ BEZ 00 11916 58
detector temperatura, 2 estaciones ’ ’ ’
manuales

Equipa de sonida + parlantes z 3639 Tas.00 13z2.84 g70.84
extractar de aire 3 120 360.00 G4.80 424.50
balanza 1 45 45,00 210 53.10
medidaor indice de graza carporal 1 T3 T4.00 1422 9322
pezas Skg 10 &3 530,00 160,20 1.050.20
pesas kg 10 a5 350.00 1/1.00 1.121.00
pelotas para gum 10 35 380.00 55,40 445.40
colchanetas 13 30 330,00 T0.20 450,20
caszilleras lockers metalicas » d a3 4.5 EB76.00 12168 TATED
caletera electrica 1 1a0 150.00 32.40 212.40
frigabar 1 B30 £30.00 124.20 g14.20
griferia 5 B5 325.00 58.50 383.50
microondas Dister 1 1585 155.00 33.30 215.30
escritonio mica con silla pack 2 4a0 960.00 172.80 1,132.80
cocina electrica 1 oo TO0.00 126.00 G26.00
sillaz para zala de espera 4 &0 200,00 36.00 236.00
ezpejo para bafio discapacitada S0x40 1 G0 G0.00 10.80 TO.80
focosled pack 3 3 13.3 17310 32,24 21134
dizpenzador de papel toalla 4 115 460,00 az.80 Ed2 a0
reloj 2 24 45,00 8,64 56.64
dispenzador gel desinfectante z a5 170,00 3060 200.60
microfono portatil 2 30 E0.00 10.80 7080
espejos sala plancha 3mts 2. 214 mes i 125 1.000.00 130,00 1.150.00
terma tipo ouni 14 13.39 278.60 2015 32875
mastradar para recepoion 1 500 S00.00 30.00 530.00
bancalarga 1 153 153 34 223
Extintores 3 254 TE3 137 300
Activo lijo no depreciable oficina 1.629.00 29322 192222
televizor 207 LG 1 353 353.00 T0.02 453.02
Impresora Epson Multifuncional 2 500 1.000.00 130,00 1.150.00
juego de mesa # dzillas 1 140 140.00 25.20 165.20
POS Viza u Mastercard 1 J00 100, 00 15.00 115.00

Fuente: elaboracién propia en base a Sodimac



Tabla 83

Utensilios, Enseres y Equipos

T27.50

Utensilios, Enseres y Equipos

utiles v utensilios de operacion 219.70 39.55 259.25
zet de cubiertos B pack Z ™ 150.00 Z7.00 T77.00
botiquin 1 55 S5.00 3,30 .30
ambientador 1 14.7 14.70 265 17.35
Litiles de oficina 183.10 3404 223,14
Hojas Bond 1 3.30 3.30 178 .65
Archivador de palanca 1 5.30 5.30 0.95 B.25
Caja de boligrafo » 6 unidades 1 §.00 g.00 144 .44
resaltadar amarillo 2 300 B.00 1.08 T.08
Grapas = 5000 1 5.00 g.00 1.dd .44
Corrector 2 2.20 4.40 0.79 5.19
Ergrapadeor Artesco 2 15.00 30.00 c.40 35.40
zacagrapas z 175 3.50 0.63 413
Borradaor 2 0.0 1.00 015 118
Postit  caja 1 12.00 12.00 216 1416
Tinta Impresara 1 S0.00 50.00 3.00 53.00
cuaderno de notas 2 13.00 26.00 4.68 3068
falder v sobre= manilas A4 150 paguete 1 3.00 3.00 1.62 10.62
calouladora 2 5.00 16.00 288 13.88
Litiles de limpieza 318.70 o9f. 37 376.07
Detergente 15 kg 1 57.490 57.490 10.42 G5.32
Papel Higienico plancha de 24 1 17.00 17.00 3.08 Z0.06
escaba 1 T.o0 .50 135 8.85
recogedor 1 T.50 T.50 135 8.85
Trapeador 1 10,00 10.00 180 11.50
limpiz vidrios 1 1n.7o .70 21 13.81
trapos de limpieza ] 4.00 12.00 216 1416
bolzas de basura pack 210 z 3.00 6.00 105 .08
balde de limpieza 1 T.00 T.00 126 8.26
deszatorador 2 .00 16.00 2.88 15.88
guantes de limpieza z 6.70 13.40 2.4 15.581
acido muriatico 1 3.00 .00 162 10.E62
jaban liquido B 13.00 T5.00 14.04 32.04
jabonera E G.00 36.00 5.4 42.45
ezponja de inodoro ] 3.30 23.70 5.35 35.05

Fuente: elaboracion propia en base a Sodimac




Tabla 84
Total Gastos Pre Operativos

Acondicionamiento de Local

1Z2,053.30

14,222 .83

Plancha de Druw all 15 2319 44850 52923
Pozo de tierra mas instalacidn 1 1500 1.500.00 1,770.00
Puertaz 70 em conchapamas 1 1000 110000 129800
instalacian T T

Puertaz 80 cm con chapa mas = 120 240100 283,710
instalacian ' '

Puerta para discapacitada de 1MT de 1 180 180,00 2127 40
ancho con chapa de palanca ’ ’

Baranda metalica para bario de 1 9.9 59,90 57 48
dizcapacitados ’ ’ ’

Pintura en galones para tado el lacal 5 55.3 273.50 323.81
Mana de obra para pintura 1 1000 1,000, 00 1.180.00
Instalacian de luminarias por punto 28 20 S60.00 BG0.30
Lavaderabafio 14 13.9 2T8.60 328.75
inodoro 12 180 2.60.00 2.548.80
'.,E.,u'quipn Reijilla Fluorescentes v de 36 10 59.9 59900 70682
Fluorescentelnderc abinet z0 21 5a8.00 63,44
Lavadero cocina 2 439 93.80 776
Instalacion de ceramico en cocina 1 zan 280.00 330,40
Anuncio Simple para exterior z 1600 3.200.00 3.776E.00

Fuente: elaboracion propia en base a Sodimac
Marketing de Lanzamientol etapa preop 15.932.00 16.899.56

comunity manager
lanzamienta [ activacion en medios v blg
Merchandizing

FPaginaweb

Remuneraciones diciembre
Gerente Gereral
Administrador

Azistente administrativo
erndedar de Counter
Servicios diciembre
Luz

agua

telefonao intermet
Alquiler Adelantado [diciembre]

11,585.00

450.00 450.00
10,500.00 10,500,600
4.026.00 4.026.00
1.015.00 1,016.00
12.000.00

5.000.00 5.000.00
3.000.00 3.000.00
2.000.00 2.000.00

1,000.00

BT7.97
Z00.00
1655. 64

23.170.00

BT7.97
Z00.00
165. 64

Fuente: elaboracion propia en base al organigrama

SUBTOTAL GASTOS PRE
OPERATIVOS

T8.935.62

450.00
10,500,600
4, 750.65
1,133.35
12.000.00
5.000.00
3.000.00
2.000.00

g00.00
£36.00
133.00
23.170.00

84.913.23

Garantia de Alquiler 1 [ 11.585.00] 11,585.00]  0.00] 11,585.00

TOTAL GASTOS PRE
OPERATIVOS

30.580.62

Fuente: elaboracion propia en base al alquiler del local

36.438.23
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Tabla 85
Capital de trabajo

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes & Mes 7 Mes 8 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12
¥entas mensuales al contado 77480 82129 147241 29.05% 36028 22,082 38.740 18.018 68.183 7480 BE.778 | 145,663
Wentas al contado sin trajeta B 38,740.25 | 4106466 TIE0ES | 14527EA( 1801422 104087 19,3702 | 2401895 | 3409142 28,740.25 ( 43389908 | V282167
Ventas Crédito Tarjeta VISAIMASTERCARD 1 38,740,285 | 4106466 TOE0ES | 145ITEA( 1801422 104037 19,3702 | 2401895 | 3409142 35,740.25 | 4338908 | TVIZE316Y
Caomision ¥ISAMASTERCARD (5] [2,286) [2.423) [434) [857) [10E3) [E51) [1,143) [1,417] [2,011) [2,28E] [2,560] [4.297]
IGY de Comisidn YVISAMASTERCARD (53] [411) [43E] 78] [154] (151 [117] [206] [2565) [3E2) [411) [4£1) [773)
IGY Wentas 12,946 14,783 2,650 5,220 E485 3975 EA73 2,547 12,273 12,945 15,620 26,219
Ingresos por alquiler 3 concesionaria
c.ffeterl'a Filnafeu?tu:- aligw] 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145 2,145
Total Ingresos en Efectivo 90,875 96,199 19.004 35,419 43,404 27433 46,510 57,158 80227 90875 | 101,522 | 168,957
Total Egresos en Efectivo
Personal
Mano de Obra Directa 16,000 16.000 16,000 16.000 16,000 16.000 16,000 16.000 16,000 16,000 16,000 16,000
Mano de Obra Indirecta 1.900 1.900 1,900 1.900 1,900 1.900 1.900 1.900 1.900 1.900 1.900 1.900
Personal Administrativo 11.000 11.000 11000 11000 11000 11.000 11.000 11,000 11000 11.000 11.000 11.000
Personal de ¥entas 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Gratificacion L] L1} L] L1} L] L1} 14,950 L1} o L1} ] 14,950
CTS L] 1} 1] L1} 8,098 L1} L] 1} 1] L1} 5,098 1}
ESSALUD 2.699 2,699 2.699 2699 2.699 2.699 2.699 2699 2,699 2.699 2.699 2.699
Suministros diversos
utiles y utensilios de operacidn 35 35 35 35 35 277 35 35 35 35 35 277
Utiles de oficina L] 1} 223 1} L] 223 L] 1} 223 1} 1] 223
Utiles de limpieza 369 369 377 369 369 426 369 369 37T 369 369 426
Luz aon o448 152 300 are 228 400 435 To4 200 396 1504
agua 236 236 236 236 237 237 237 237 237 237 238 238
Teléfoma e Internet 139 139 139 139 139 139 139 134 139 135 139 134
Alquiler del lacal 1,685 1,525 1,685 1,525 1,685 1,525 1,685 1,525 1,585 1,525 1,585 1,525
Servicios tercerizados 350 950 450 950 450 950 350 950 950 950 350 950
recarga de extintares 00

Promocion y Publicidad

Gastos de Prom.y Fublicidad | eaoo ] a0l a0l as0 [ dE0] de0] o0nl 460l a0l 460 [ 4E0] 460 ]

Activ. de Responsabilidad Social

Charlas ) Otras . !« o 0/ 0/ 0 0 0/ o o __0[ 0] {000

Impuestos

Fago a Cuenta lmp. Renta 1162 1232 2 436 x| hal T 1023 1162 1302
Fagos de IGY al Estado 5,046 3,113 11,571 13,216 14,026

Préstamo

Cuotas del Préstamo
Ingresos menos Egresos del mes H b . b . H . d b o b
Saldo Acumulado 17,869 56,301 17,933 [2.926]) [24.184) [53.798) ([83.477) ([88.999]) ([74.305]) [52.582) [30.190]) 39607

I awimo DEficit Menzual Acumul, | | qes3:a

Inversion en Capital de Trabajo [88.999]
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 62 hasta la tabla 84
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Tabla 86
LIQUIDACION DEL IGV (Importe en nuevos Soles)

Concepto Ao 0 Ano 1
Mes 1 Mes2 Mes3 Mes 4 Mez 5 Mes & Mes ¥ Mes & Mes3 Mes10 Mesil Mes12
IGY Ventaz 13,946 14,783 2 R0 B,230 E,485 3475 BATS 8647 12273 13,946 15,520 26,113
IGY Comision Y154 -4 -436 -8 154 19 -7 -206 -255 -362 -411 -4£1 T3
IGY Suministras Diversos ] -E2 -E2 47 B2 B2 14 -E2 -E2 47 -B2 B2 -4
IGY Ser. ] -133 -196 -40 112 123 -0 128 -142 174 -133 -203 342
lqv promedcion y publicidad ] -2h78 -E4 -64 -E4 -E4 -E4 -T43 -E4 -64 -E4 -E4 -E4
IGY Activ, Respans. Social 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 -15z26
IGY Activa Fijo 4,726 0 0 0 0 0 0 ] 1] 0 0 0 0
IGY Intangibles =70 0 0 0 0 0 0 ] 1] 0 0 0 0
IGY Gastos Pre Operativos -5,918 ] ] 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 0
IGY Neto -41.404 10,707 14,021 2317 4,833 &.040 1,546 h.785 £.119 1.5+ 13.216 | 14826 | 23.369

FPago de IGY 0] -30,697 | -16676 ) -14.3%9 | -9.526| -31486 [ 5.346 g.113 11.571 13,216 | 14,826 | 23,369

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85



8.1.4 Estructura de Inversiones

Tabla 87

Estructura de Inversiones

INVERSION Valor lgv Monto %
Activo tangible 5/.193,258.00( 5/.34,786.44|5/. 228,044.44 LA%
Activo Intangible 5/.8,221.78 5/.700.32 5/.6,922.11 2%
Gastos preoperativos 5/.90,580.62| 5/.5,917.61| 5/.96,498.23 23%
Capital de trabajo S/. 88,999.49 0| s/.88,999.49| 21%

5/.379,059.80 S/.41,404.37 S/. 420,464.27
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

8.2 Financiamiento

8.2.1 Estructura de Financiamiento

Tabla 88

Estructura de Financiamiento

Inversion Monto Peso
Deuda 5/.210,232.13 50%
Capital 5/.210,232.13 50%

5/. 420,464.27

Fuente: elaboracién propia en base ala tabla 85

8.2.2 Financiamiento de activo fijo y el capital de trabajo

Tabla 89

Financiamiento de activo fijo y el capital de trabajo

5/.210232.13

TCEA 39.17%
TCEM 2.793%

Fuente: elaboracidn propia en base la pagina web de Mibanco
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Tabla 90

Cronograma de Pago

Pericdo Cuota Interes Amortizacion S5aldo deudor  Escudo fiscal
a 5/ 210,232.13
1 5/.9,333.86 5/.5,871.08 5/.3,462.78 |5/ 206,769.35| 5/.1,731.597
2 %/.8,333.86 5/ .5, 77438 5/ 3,555.48 |5/ 203,209.87| &/.1,703.44
3 5/ 833386 5/ 567453 5/ 3,6523.88 |5/ 15959,5509%3| 5/ 167412
4 5/.9,333.86 5/.5,572.80 5/.3,761.06 |5/ 1595,789.93| 5/ 1,643.97
5 5/ 833386 5/ 546776 5/ 3,866.10 |5/ 191,8323.33| 5/ 1612595
& 5/.9,333.86 §/.5,359.79 5/.3,574.07 |5/.187,943.76| 5/.1,581.14
7 %/.8,333.86 5/.5,248.81 5/ 408505 |5/ 183,864.71| &/. 154840
2 5/.8,333.86 5/.5,13473 5/ 419913 |5/ 179,665.58| §/.1,51475
9 5/.9,333.86 5/.5,017.46 /. 431640 |5/ 175,349.13| 5/ 1,430.15
10 5/ 833386 5/ 489692 5/ 443654 |5/ 170,912.24| 5/ 1,444 55
11 5/.8,333.86 5. 4773.01 5/ 456085 |5/ 166,351.39| 5/ 1,408.04
12 %/.8,333.86 5/ 4,645 64 5/ 4638.22 |5/.161,663.17| 5/.1,370.46
13 5/.9,333.86 5/.451471 5/.4,815.15 |5/ 156,844.03| 5/.1,331.84
14 5/.9,333.86 5/ 4,380,132 5/.4553.73 |5/.151,850.30| 5/.1,292.14
15 5/ 833386 5/ 424179 5/ 505207 |5/ 146,798.23| 5/ 1,251.33
16 5/.9,333.86 5/ 4,099.59 5/.5,234.27 |5/.141,563.96| 5/.1,209.38
17 5/.8,333.86 %/, 3,553.41 5/.5,380.45 |5/ 136,183.51| 5/ 1,16E6.26
13 5/.9,333.86 §/.3,803.15 §/.5,530.71 |5/ 130,652.80| 5/ 1,121.593
19 %/.8,333.86 5/.3,648.70 5/.5,685.16 |5/ 124967.64| 5/ 1,076.37
20 5/ 833386 5/ 3,48593 5/.5,84353 |5/.115,123.71| 5/ 1,029.53
21 5/.9,333.86 /. 3,326.73 /.6, 007.13 |5/ 113,11653| &/.931.3%5
22 5/.8,333.86 5/.3,15897 5/ 617489 |5/ 106,941.69 5/.931.50
23 5/.9,333.86 §/.2,986.53 3/.6,347.33 |5/ 100,594.35 5/.881.03
24 %/.8,333.86 5/.2,809.27 5/ 652459 /.94 069.76 5/.828.73
25 %/.8,333.86 5. 2,627 .06 5. 6,706.80 | 5/ 87,362.95 §/. 77498
26 5/.9,333.86 5/.2,439.76 5/.6,854.10 | 5/.20,468.85 §/.719.73
27 5/ 833386 5/ 224723 5/ 708663 | 5/.73,382.22 5/ 6E62.93
28 5/.9,333.86 5/.2,049.32 §/.7,284.54 | 5/.66,097.68 5/.604.55
29 %/.8,333.86 5/.1,845.89 5/.7,487.97 | 5/.58,609.71 5/ 544 54
30 5/.8,333.86 5. 1,636.77 5. 7,697.09 | 5/ 50,912 62 g/ 4B2.85
31 5/.9,333.86 5/.1,421.82 5/.7,912.04 | 5/.43,000.58 5/ 419 448
32 5/ 833386 5/ 1,200.86 5/.8,133.00 | &/ 24,867.58 %/ 35425
33 5/.8,333.86 5/.873.74 5/.8,.360.12 | 5/. 26,507.46 §/.287.25
34 5/.8,333.86 5/.740.27 5/.8,553.5% | 5/.17,913.86 5/ 218.38
35 5/.9,333.86 5/ 50027 5/.8,833.59 5/.9,080.28 5/.147.58
36 5/.9,333.86 5/.253.58 5/.9,080.23 5/.0.00 5/.74.81

&f.336,018.96 5f.125,786.83 5/.210,232.13

Fuente: elaboracién propia en base la pagina web de Mibanco
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9.1

911

Tabla 91

CAPITULO IX

ESTUDIO DE INGRESOS Y COSTOS

Ingresos anuales

Precio por paquete con IGV y sin IGV

Precio de los paquetes

PrecioenS/. Valorde venta

Con IGV

sin IGV

Paquete de 30 sesiones s/. 590.00 s/. 500.00
Paguetes de 12 sesiones s/, 280.00 5f.237.29
Paquetes de 8 sesiones s/, 180.00 5/f.152.54

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

Tabla 92

Total de Ventas anuales

Ingresos por ventas: al contado, al crédito, ventas totales

PAQUETE 2018 2019 2020 2021 2022
Paguete de 30 sesiones 5/ 17492408 | 5/.233,148.84 | 5/.24277875 | 5/.252,B08.24 | 5/ 263,254.08
Paquetes de 12 sesiones | 5/.498,088.80 | 5/ 663,88174 | 5/ 691,302.20 | S/ 719,860.74 | 5/.749,5604.85
Paquetes de 8 sesiones 5/.53,366.67 | §/.71,13018 | s/. 7406809 | sf.7712784 | 5/ 8031481

Total valor venta

5/.130,748.34 | 5/.174,268.96 | 5/.181466.83 | 5/.188.963.44 | S/ 18677127

Ingresos

S/.726,379.65

5/. 857,127.99

5/.968,160.87

5/.1,008,149.04 5/.1,049,796.91 5/.1,093,173.74

§/.1,142,429.82 5/.1,189,615.86 S/.1238760.36 S/.1,289,945.01

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 38

Tabla 93

Ventas al contado y al crédito

AL CONTADO 50%
AL CREDITO 50%

Ventas
Ventas al contado si
IE'?E:” rontado sin 5/, 363,189.82 | /. 4B408043 |5/ 50407452 |5/ 52489845 | /. 546,586.87
rajeta
Ventas Credito Tarleta | o o0 12080 | 5/ 48208043 | 5/, 50807252 |5/ 52489846 | 5/ 54658687
VISA/MASTERCARD ! ! : ! :

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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9.1.2 Recuperacion de Capital de trabajo

Para hallar la ratio de Recuperacion del Capital del Trabajo dividira el capital del trabajo
que se requiere para operar sin faltantes durante la operacién del proyecto en el Afio 1 entre
el total de ventas del Afio 1.

Tabla 94
Recuperacion de Capital de trabajo

Ratio 12.25%

Aol 2018 2019 2020 20 2022

Ventas 726,380 | 963,161 | 1,008,149 | 1,049,797 | 1,083,174
Capital de trabajo necesario 88,999 | 186824 | 123523 | 128826 | 133941
Inversion capital de trabajp | (38,398)| (28624)| (4800)] (5103} (5315)

Recuperacion de capital de trabajo 133,041

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

Capital de trabajo Necesario Proyectado = Ventas totales anuales * % Ratio

Inversion Capital de trabajo Afio 1 = Afio 1 — Afio 2

Recuperacion del Capital de trabajo = Sumatoria de la Inversion Capital de Trabajo (Total
del Afio de duracién del Proyecto)
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9.1.3 Valor de Desecho Neto del activo fijo (Importes en nuevos soles)

Tabla 95

Activos Comprados desde Afio 0 al Afio4

Activos comprados en el Afio 0

Descripeion Cantidad _C:Jsm. Valor Total LG.V. Tuta.l ‘ld:f Cfil EEP:E:: _ : . e .iler::fdn Valor de
Unitario Precio (anios) (5 afios) ( ) (%) (Soles) Desecho
Operaciones 186, 458.00 33.562.44 220,020.44 93,219.00 93.219.00 101,991.20 99.406.35
MAQUINA VIBEATORIA 11 16550 182,050.00 | 32,765.00 | 214.815.00 10 5102500 | 51,025.00 35% 100127530 | 9744226
Aire acondicionado slectrolux 9000 2 1108 2,308.00 431.64 282064 10 1,180.00 1,180.00 40% 03020 1,020.04
BTUh Blanco
Hstema de camaras de seguridad 1 2010 2,010.00 361.80 2.371.80 10 1,005.00 1,0035.00 43% S04.50 53415
paclc 3
Administracién £.500.00 200,00 6,490.00 £,500.00 0.00 1,440.00 1,015.20
Computadora 2 2100 4. 200.00 756.00 4.556.00 4 4.200.00 0.00 23% 1,050.00 74023
Laptop Toshiba 1 1300 1,300.00 23400 1,534.00 4 1,300.00 0.00 30% 380.00 27455
Ventas 1.300.00 234,00 1,534.00 1. 300,00 0,00 390,00 174,95
Laptop Toshiba 1 1300 1,300.00 23400 1,534.00 4 1,300.00 0.00 30% 3580.00 27453
TOTAL ACTIVO FLIO 193,258.00 | 34,786.44 | 218,044, 44 100,029.00 | 93,229.00 103,821.20 | 100,696.50

ICV 18,687.51

Valor de Desecho con IGV 11938432

Valor de Desecho (VD) = VL + [ (VM - VL) * (1 - tIR} ]

en donde:

Vi =Valor de Mercado (estimado)

VL = Valor en Libros

tIF. = Tasa de Impuesto 2 la Renta (29 5%) segin ultimo dictamend 2 sunat
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Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

Activos comprados en el Afio 2

Caost VidaUtil Deprec. V@ibros V.Merc. V.Mercads Valord

e Cantidad o YalorTotal LG.V. e | e R

Unitario (afios) (3 afios) (5% afio) (%a) (Soles) Desecho

Operaciones 2398.00  431.64 719.40  1,678.60 L678.60  1,678.60

Airs acondicionado electrolux 5000 2 1159 239800 | 43164 | 282964 10 719 40 1.678.60 T0% 167860 | L678.60
BTUh Blanco

TOTAL ACTIVO FLIO 239800 | 43164 | 2,829.64 719.40 | 1,678.60 1,678.60 | 1,675.60

IGV 30215

Valor de Desecho con IGV 1.980.75

Walor de Desecho (VD) =VL + [ (VM - VL) *({1 - tIK) ]

en donde:

VM = Valor de Mereado (estimado)

VL = Valor en Libros

tIR = Tasa de Impuesto 2 la Renta (25 3%) segen vltimo dictamend & sunat

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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Activos comprados en el Afio 3

Costo . Total Vida Uil Depree. V.Mere. V.Merecado Valorde

SCTIpeio ; i - § GV, . . . o ;
L e SR Unitario LELETE LB Precio (afos) (2 afios) ano) (%) (Soles) Desecho

Operaciones 2,010.00  36L80  2,37LB0 40200  1,608.00 L60B.00 160800
5‘1“3“‘““““““‘“35“”“ 2,010.00 2,371.80 1,608.00 1,608.00 | 1,608.00
i el
5.500.00 6,490.00 2,750.00  2,750.00 2,750.00 2,750.00
Computadora 4,200.00 2,100.00 2,100.00 | 2,100.00
Laptop Toshiba 1,300.00 650.00 650.00 £50.00

1L300.00 2 1,534.00

Laptop Toshiba 1300 1,300.00 234.00 1,334.00 4 £30.00 £30.00 50% 650.00 650.00
TOTAL ACTIVO FLIO 8.810.00 |1,585.80 |10,395.80 3,802.00 5.008.00 5.008.00 | 5,008.00
ICV 901.44

Valor de Desecho con IGV 5.000.44

Walor de Desecho (VD) =VL + [ (VM - VL) *({1 - tIK) ]

en donde:

VM = Valor de Mereado (estimado)

VL = Valor en Libros

tIR = Tasa de Impuesto 2 la Renta (25 3%) segen vltimo dictamend & sunat

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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Activos comprados en el Afio 4

Cost VidaUtil Deprec. V@ibroz V.Mere V.Mercado Valord
Deseripeion Cantidad |:| D Valor Total V. l :f .\ . EP':E: . ' ‘rn ir: Er::f ° ——
Unitario (afios) (1 afio) (5° afio) (%a) (Soles) Desacho
———— 2,398.00 239.80  2,158.20 215820  2,158.20
Aire acondicionado electrolux 9000
aconcicionace slsctrols 2 1199 239800 | 43164 | 2.82964 10 230.80 | 2,158.20 90% 215820 | 215820
BTU/k Blanco
TOTAL ACTIVO FLIO 2398.00 | 43164 | 282964 239.80 | 2,158.20 215820 | 2,158.20
ICV 388.48

Valor de Desecho con IGV

Walor de Desecho (VD)= VL + [ (WhI - VL) * (1 - tIK) ]

en donda:

VI = Valor dz Mereado (estimado)

VL = Valor =n Libros

tIF = Taza de Impuesto a la Renta (29 3%) sepen vltimo dictamend 2 senat

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

Tabla 96
Resumen total del Valor de Desecho del Activo Fijo

Valor en libros 102,073.80
valor de salvamento 112 666.00
Utilidad Perdida 10,592 20
Ir 29.5% 3,124,770

| VRN total |109,541.30]




Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85

9.2 Costos y Gastos Anuales

9.2.1 Egresos Desembolsados

9.2.1.1 Presupuesto de Mano de Obra Directa (Importe en Nuevos Soles)

Tabla 97

Presupuesto de Mano de Obra Directa del Afio 2018 al 2022

Concepto

Trainer 2,000.00 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 §  Total
Basicos 40,000.00{ 10,000.00( 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00( 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00| 10,000.00[  120,000.00
Gratificacién 83233 83333 83333 82333 833233| 83233 83323 83333 83333 83233 83333 832.33 9.000.06
Sub Total 10,833.33( 10,833.33( 10,822.33| 10,832.23| 10,832.33| 10,833.33| 10,833.33( 10,822.33| 10,833.23| 10,832.33| 10,833.33| 10,832.33[ 120,999.96
cTS 45139 451239 45139 45130 451.39| 45139 45139 45139 45130 451.39) 45139 451,39 5416.68
SCTR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ESSALUD 900.00|  900.00f 900.00| 900.00| 900.00| 900.00| 900.00| 900.00] 900.00] 900.00|  900.00 900.00[  10,800.00
Total Gasto 12,184.72[ 12,184.72 12,184.72| 12,184.72[ 12,184.72[ 12,184.72[ 12,184.72| 12,184.72| 12,184.72 12,184.72 12,184.72| 12,184.72 |}
Paga Gratificacidn 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 5,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 500000  10,000.00]
Pago CTS 0.00 0.00 0.00 0.00| 270834 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 2,708.34

Total Pago

10,900.00

10,900.00 10,900.00

10,900.00

13,608.34

10,900.00

15,900.00

10,900.00

10,900.00

10,900.00

13,608.34
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Concepto

Trainer 2,000.00 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 i Total

Bésicos 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00{  168,000.00
Gratificacidn 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 116667 1166.67| 116667 1,166.67  14.000.04
Sub Total 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67  182.000.04
CTS 631.94| 631.94| 63194 631.94| 631.94] 631.94] 63194 63194 63194 63194 63194 631.94 7.383.28
SCTR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ESSALUD 1,260.00) 1,260.00| 1,260.00] 1,260.00| 1,260.00| 1,260.00{ 1,260.00| 1,260.00| 1.260.00] 1260.00| 1260.00]  1,260.00]  13.120.00
Total Gasto 17,058.61] 17,058.61 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61] 17,058.61| 17,058.61] 17,058.61] 17,058.61] 17,058.61] 17,058.61]  17,058.61 |JELIRIEED
Pago Gratificacidn 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 7,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00]  7,000.00]  14,000.00|
Pago CTS 0.00 0.00 0.00 0.00| 2,79164 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 2,79164 0.00]  7,5832%]

Total Pago 15,260.00 15,260.00 15,260.00 15,260.00 19,051.64 15,260.00 22,260.00 15,260.00 15,260.00 15,260.00 19,051.64

Concepto

Trainer 2,000.00 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 Total
Basicos 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00| 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00( 14,000.00| 14,000.00{ 14,000.00|  168,000.00
Gratificacidn 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67| 1,166.67 1,166.67 14,000.04
Sub Total 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 15,166.67| 182,000.04
CTS 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 631.94 7.583.28
SCTR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

ESSALUD 1,260.00[ 1,260.00| 1,260.00[ 1,260.00] 1,260.00{ 1,260.00| 1,260.00{ 1,260.00] 1,260.00{ 1,260.00) 1,260.00

Total Gasto 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61| 17,058.61

Pago Gratificacion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 7,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Pago CTS 0.00 0.00 0.00 0.00{ 3,791.64 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 379164
Total Pago 15,260.00 15,260.00 15,260.00 15,260.00 19,051.64 15,260.00 15,260.00 15,260.00 15,260.00 19,051.64

Concepto

Trainer 2,000.00 8 a 8 a 8 a 8 a a a

Basicos 16,000.00{ 16,000.00( 16,000.00( 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00( 16,000.00( 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00]  192.000.00
Gratificacion 1,333.33| 133333 133333 133333 133333 133333 133333 133333| 133333| 133333] 133333 1,333.33 15,999.96
Sub Total 17,333.33| 17,333.33( 17,333.33| 1¥,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33( 17,333.33( 17,333.33| 17.333.33| 17,333.33|__ 207.999.96
CTS 722.22 72222 722.22 72222 722.22 72222 722.22 722.22 T22.22 722.22 T22.22 722.22 8.666.64
SCTR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

ESSALUD 1,440,001 1440.00) 1440.00] 144000{ 1440.00{ 144000 1440.00{ 1440.00) 1440.00) 1.440.00{ 144000

Total Gasto 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55) 19,495.55)| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55

Pago Gratificacidn 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00{ 8,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Pago CTS 0.00 0.00 0.00 0.00| 4,333.32 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 4733332
Total Pago 17,440.00 17,440.00 17,440.00 1744000 21,773.32 17440.00 25440.00 17,440.00 17,440.00 17,440.00 21,773.32

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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Concepto

Trainer 2,000.00 8 8 8 8 8 8 8 8 [} [} 8 ] Totl

Basicos 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00| 16,000.00( 15,000.00{  192.000.00
Gratificacién 1,333.33| 133333( 1,333.33| 1,33333( 1,333.33| 1,333.33| 133333| 1,333.33| 1333.33| 1,333.33| 133333 1,33333] 15099.96
Sub Total 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33| 17,333.33 17,333.33| 17,333.33 17,333.33]_ 207.999.96
CTS 72222\ 72222 72222\ 72222 72222\ 72222 72222| 72222 72222| 72222 Y2222 72222 8.666.64
SCTR 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ESSALUD 1,440.00) 1,440.00| 1,440.00| 1,440.00| 1,440.00) 1,440.00| 1.440.00] 1,440.00| 1.440.00] 1,440.00| 1.440.00] 1,440.00{ 17.280.00
Total Gasto 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55] 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55] 19,495.55| 19,495.55| 19,495.55] 19,495.55] 19,495.55 [P 60
Pago Gratificacidn 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 8,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00] 8000.00(  16,000.00|

Pago CTS 0.00 0.00 0.00 0.00{ 433332 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00)] 433332 0.00 3.666.64
Total Pago 17,440.00 17,440.00 17,440.00 21,773.32 25440.00 17,440.00 17,440.00 21,773.32

Fuente: elaboracién propia en base al organigrama y a la tabla 85
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9.2.1.2 Presupuesto de Costos Indirectos

Tabla 98

Presupuesto de Costos Indirectos

2018 2019 2020 20 2022

Mano de Obra Indirecta

Supervisor Operacicnes 2,500.00 1 1 1 1 1
personal de limpieza 1,000.00 2 2 2 2 2
Mutricionizta 1,700.00 2 2 2 2 2
Basicos 45,300.00| 45300.00( 45300.00( 452300.00| 45300.00
Gratificacion 3,775.00 3,775.00 3,775.00 3,775.00 3,775.00
Sub Total 49,075.00( 49,075.00| 49,075.00| 49,075.00| 49,075.00
CTS 204473 208473 204479 204473 208479

ESSALUD 4,416.75[ 4416.75| 441675 441675 441675

Pago Gratificacion 3,775.00 3,775.00 3,775.00(  3,775.00 3,775.00
Pago CTS 204479 204475 2,04479| 204473 204479
55/536.54 5553654 5553654 5553654 5553654
utiles y utensilios de operacion 762.80 762.80 762.80 762.80 762,50

set de cubiertos x § pack 300.00 300.00
botiquin 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00
ambientador 352.80 352.80

L.G.V. utiles y utensilios de operacid 137.30 137.30 137.30 137.30
Material de Limpieza 386360 3,863.60 386360 3,B63.60

Detergente 15 kg 594,80 594.80

Papel Higienico plancha de 24 408.00 408.00 408.00 408.00 408.00
gscoba 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
recogedor 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
Trapeador 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00
limpia vidrios 280.20 280.20 280.80 280.80 280.80
trapos de impieza 144.00 144.00 144.00 144.00 144.00
bolzas de bazura pack x10 72.00 72.00 72.00 72.00 72.00
balde de limpieza 28.00 28.00 28.00 28.00 23.00
desatorador 32.00 32.00 3z.00 32.00 32.00
guantes de limpieza 321.80 321.80 321.80 32160 32160
acido muriatico 108.00 108.00 108.00 108.00 108.00
jabon liquido 935.00 535.00 535.00 535.00 535.00
jabonera 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00
esponja de inodoro 356.40 356.40 356.40 356.40 355.40

IGV Material de Limpieza 595.45 695.45 695.45

Servicios 709452 734580  7,607.51
Energia Eléctrica 0% INTTET| 423578 441073 459294 4TE2TZ
Agua 0% 1,204.684| 160561 1,671.92) 1,74098( 181283
Teléfono & Internet 0% 1,011.88) 1,011.85) 1,011.86) 1011858 101186
L.G.V. Servicios. 971.00) 1,233.58) 1,277.01 1,32224] 136935

Alquiler de Local 0% 69,510.00 69,510.00 69,510.00 69,510.00 69,510.00

Mantenimiento 127.12 127.12 12712 12712 12712
Recarga de extintores 50% 12712 12712 12712 127.12 12712

1.G.W. Mantenimiento 22.88 2288 22.88 22.88 22.88
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quipos de operaciones no |, g 0n  40,646.90 1153550 10,646.90

Ventilador 255.80 255.80 255.20 259.20 255.80
Equipo central alarma contra incendios

pack de 9 detectores de humo, 1 gs200| 8200  es2o0|  es2oo|  es200
detector temperatura, 2 estaciones

manuales

Equipo de zonide + parlantes 738.00 738.00 738.00 738.00 738.00
extractor de aire 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
balanza 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00
medidor indice de grasa corporal 0.00 79.00 0.00 79.00 0.00
pezas Skg &50.00 850.00 £90.00 850.00 250.00
pezas 10 kg 850.00 850.00 §50.00 850.00 §50.00
pelotas para gym 380.00 380.00 380.00 380.00 320.00
colchonetas 350.00 350.00 300.00 350.00 350.00
casilleros lockers metdlicos x 4 676.00 676.00 576.00 676.00 676.00
cafetera electrica 180.00 180.00 180.00 180.00 180.00
frigobar 650.00 6590.00 §90.00 650.00 650.00
griferia 325.00 325.00 325.00 325.00 325.00
microondas Oster 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00
escritorio mica con silla pack 550.00 950.00 550.00 560.00 580.00
cocina electrica 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
sillas para sala de espera 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
espejo para bafo discapacitado 50x40 50.00 60.00 60.00 50.00 &0.00
focos led pack 3 179.10 179.10 17910 17310 179.10
dizpensador de papel toalla 450.00 450.00 450.00 450.00 450,00
reloj 43.00 48.00 43.00 48.00 43.00
dizpensador gel desinfectante 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00
microfono portatil 60.00 60.00 G0.00 50.00 60.00
espejos =ala plancha Imts x.214 mts 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
terma tipe owvni 0.00 0.00 278.50 0.00 0.00
mastrador para recepcion 0.00 0.00 S00.00 0.00 0.00
banca larga 0.00 0.00 185.00 0.00 0.00
Extintores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

lgv reposicion de equipos de operacion no
depreciables
Total Gasto sin IGV 145,762.43 147,300.21 148,430.08 147,792.76 14797547

190222 191644 2,076.39 1,916.44  1,902.22

Total Gasto con IGV 149,491.29 151,305.87 152,639.11 151,887.08 152,102.68

Igv Costos Indirectos 3,728.86 4,005.66 4209.04  4,094.32

Fuente: elaboracién propia en base a las tablas 55 y 85



9.2.1.3 Presupuesto de Gastos de Administracion

Tabla 99

Presupuesto de Gastos de Administracién

Concepto 2018 2019 2020 201

Gerente General 6,000.00 1 1 1 1 1
administrador 3,000.00 1 1 1 1 1
azistente dministrativo 2,000.00 1 1 1 1 1
Bésicos 132,000.00] 132,000.00( 132,000.00( 132,000.00] 132,000.00
Gratificacién (1/12) 11,000.00( 41,000.00( 11,000.00( -11,000.00{ 11,000.00
Sub Total 143,000.00| 143,000.00( 143,000.00( 143,000.00| 143,000.00
CTS(1/24) 5958.33 5,958.33 5.958.33 5958.33| 595833
ESSALUD 9% 12,870.00( 12 870.00| 12 870.00( 12,870.00| 12870.00

161,828.33 161,828.33 161,828.33 161,828.33 161,828.33
Pago Gratificacion 11,000.00( 411,000.00( 11,000.00( -11,000.00f 11,000.00
Pago CTS 5,958.33 5,958.33 5.958.33 5958.33| 595833

161,628.33 161,828.33 161,828.33 161,828.33 161,828.33

2,697.23 342662 3,547.26 367290 3,803.76

Energia Eléctrica 25% 1,588.98| 211789 220536 229647 239136
|Agua 25% 602.32 802.80 835.96 870.50 50647
Teléfono e Internet 25% 505.93 505.93 505.93 505.93 505.93
IGV Serv. 485.50 616.79 638.51 661.12 634 68
Alquiler de Local 34,756.00 34,756.00 34,755.00 34,755.00

Utiles de Oficina 756.40 756.40 756.40 756.40

Hojas Bond 39.60 39.60 39.60 39.60 39.60
Archivador de palanca 21.20 2120 21.20 21.20 21.20
Caja de beligrafo x § unidades 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00
resaltador amarillo 24.00 24.00 24.00 24.00 24.00
Grapas x 5000 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00
Corrector 17.60 17.60 17.60 17.60 17.50
Engrapader Artesco 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
=aca grapas 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00
Borrador 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00
Post it x caja 43.00 48.00 48.00 48.00 43.00
Tinta Impresora 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
cuaderno de notas 104.00 104.00 104.00 104.00 104.00
folder v sobres manilas A4 x50 35.00 36.00 35.00 36.00 25.00
paguete

calculadora 54.00 64,00 64.00 54.00 54.00
IGV Utiles de Oficina 136.15 136.15 136.15 136.15 136.15
Recompra equipos de oficina no 0.00 1,629.00

televisor 2077 LG 0.00 0.00 389.00 0.00 0.00
Impre=ora Epson Multifuncional 0.00 0.00 1,000.00 0.00 0.00
juego de mesa x 4zilas 0.00 0.00 140.00 n.oo 0.00
POS Visa y Mastercard 0.00 0.00 100.00 0.00 0.00
lgv recompra de equipos de 0.00 0.00 293.22 0.00 0.00
Mantenimiento

Recarga de extintores 25% 63.56 63.56 63.56 63.56 63.56
lgv mantenimiento 11.44 11.44 11.44 11.44 11.44
Actividades Respons. Social 347458 847458 847458 547458

Charlas y Otras 847458 B47458 847458 847458 847458
1.G.V. Activ. Respons. Social 1,626.42| 1,525.42 1,625.42 1,625.42 1,625.42

Servicios tercerizados 6,000.00 6 6,000.00 600000 6,000.00
Contador || 6000.00] 6000.00] 6000.00 6.000.00] 6.000.00
Total Gasto sin IGV 21457510 215304.49 217,054.13 215,550.77 215,681.63
Total Gasto con IGV 216,733.62 217,594.30 219,658.87 217,884.91 215,039.32

IGV area administrativa 2,158.52 2,289.81 2,604.74 2,314 2,357.69
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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9.2.1.4 Presupuesto de Gastos de Ventas

Tabla 100

Presupuesto de Gastos de Ventas

Concepto 2018 2019 2020 20 2022
“endedora tienda 1,000.00 1 1 1 1 1
Basicos 12,000.00] 12,000.00{ 12,000.00| 12,000.00 12,000.00
Gratificacion 1,000.00( 1,000.00] 1,000.00| 1,000.00 1,000.00
Sub Total 13,000.00| 13,000.00( 13,000.00| 13,000.00 13,000.00
CTS 54167 B41 67 54167 54167 54167
ESSALUD 1,170.00( 1,170,001 1,170.00| 1,170.00 1,170.00
14,711.67 1471167 14,711.67 14,711.67
Pago Gratificacion 1,000.00( 1,000.00] 1,000.00| 1,000.00 1,000.00
Pago CTS 54167 L4187 541 67 54167 54167
Total Pago 14,711.67 14,711.67 14,711.67 14,711.67
Servicios 2,697.23 342662 354726 3,672.90
Energia Eléctrica 25% 1,588.08 211789 220536 220647 2,391.36
Agua 25% B02.32 202 20 835.08 870.50 906.47
Teléfono & Internet 25% 505.93 £05.93 505.93 505.93 505.93
IGV Servicios 48550 61679 63851 B661.12 68468

Alquiler de Local

Mantenimiento
Recarga de extintores

25%

34,755.00
63.56
£3.55

34,756.00
63.56
£3.56

34,756.00
63.56
£3.56

34,755.00
63.56
§3.55

63.56

lgv servicios de mantenimiento
Publicidad y Marketing

11.44

24,968.00

11.44
24,965.00

11.44
24,968.00

11.44
24,968.00

11.44
24,968.00

comunity managerino afecta al igv) 5400.00( 5400.00| 540000 5,400.00 5,400.00
lanzamiento ( activacion en medios y 10,500.00 10,500.00 10,500.00| 10.500.00]  10,500.00
bloguera)( no afecta al igv)

Merchandising 8,052.00( 8052.00) 805200 8052.00 8,052.00
Pagina web 1,016.00( 1,016,001 1,016.00( 1,016.00 1,016.00
IGV Publicidad y Marketing 163224 163224 163224 163224 163224

Total Gasto gin IGV

Total Gasto con IGV

77,195.46
79,324.64

77,924.85

80,185.32

78,045.48
80,327.67

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 86 al 94

9.2.2 Egresos No Desembolsados

78,471.13
60,475.93

9.2.2.1 Depreciacion (Importes en nuevos soles)

78,301.98
80,630.34
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Para hallar la depreciacion se tomé el cuadro obtenido de la pagina empresarial del

afno 2013.



Ganado de wrabapo v repro-
duccian; redes de pesca

Vehiculas de transporte
terrestre (exceptn ferroca- 0%
rribes): homos en general.

Plaguinaria y egquipo witi-
lirados: por las acwhvidades
minera, petrolera y de cons-
truccidn; excepto muebles,
enseres y equlpos de aoficina
Equipos de pracesamiento

=
de davos -

Maguinaria y eguipo adgui- 108
rido a pardr del O1.01 .91
Otros béenes del activo fijo 10%E

Figura 26 Depreciacidén anual de Bienes en porcentaje
Fuente: elaboracién propia en base a pagina web Aempresarial

Tabla 101

Activos Comprados desde el afio 0 al afio 4

Activo comprados en el Afio 0

Tasa de
Concepto Valorde  depreciac .., 2019 2020 2021
compra jon
tributaria
Operaciones 18,645.80 | 18,645.80 | 18,645.80 | 18,645.80 | 18,645.80
MAQUINA VIERATORIA 182,050.00] 10% | 18,205.00 | 16,205.00 | 18,205.00 | 15,205.00 | 18,205.00
Aire acondicionado slectrolux 80001 5 305 09| e 23880 | 239.80 | 239.80 | 23m.80 | 238.80
BTU/h Blanco
g;sctﬁ”;”e camaras de seguridad | 5 g gl 1o 201.00 | 20100 | 20100 | 20100 | 201.00
Administracion 1,375.00 | 1,375.00 | 1,375.00 | 1,375.00 | 0.0
Computadora 470000] 25% | 1,050.00 | 1,050.00 | 1,050.00 | 1,050.00
Laptop Toshiba 1300.00] 28% 32500 | 325.00 | 325.00 | 32500
Ventas 32500 | 32500 | 32500 | 325.00 0.00
Laptop Toshiba 1300.00] 25% 32500 | 325.00 | 32500 | 325.00
Total Depreciacion 20,345.30 | 20,345.80 | 20,345.80 | 20,345.80 | 18,645.80

Activos comprados en el Afio 2

Tasa de

Concepto Valorde depreciac .. 2019 2020 2021 2022
compra ion

tributaria
Operaciones 0.00 0.00 239.80 239.80 239.80
Aire acondicionado electrolux S000 238300 10% 2398 2398 2398

BTU/h Blanco

Total Depreciacion 0.00 0.00 239.80 239.80 239.80

Activos comprados en el Afio 3
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Tasa de
Concepto Valorde  de prt- ciac 2020
compra ion
tributaria
Operaciones 0.00 0.00 0.00 201.00 201.00
Sistema de camaras de seguridad 2 010,00 10% 201 20
pack 3
Administracion 0.00 0.00 0.00 1,375.00 [ 1,375.00
Computadora 4,200.00 25% 1,050.00 | 1,050.00
Laptop Toshiba 1,300.00 258% 325.00 325.00
Ventas 0.00 0.00 0.00 325.00 325.00
Laptop Toshiba 1,300.00 25% 325.00 325.00
Total Depreciacion 8,810.00 0.00 0.00 0.00 1,901.00 | 1,901.00

Activos comprados en el Afio 4

Tasa de
Valorde depreciac
compra ion
tributaria
Operaciones 0.00 0.00 0.00 0.00 239.80
Adire acendicionado electrolux $000
BTU/M Blanco 2,358.00 10% 239.8
Total Depreciacion 0.00 0.00 0.00 0.00 239.80

Fuente: elaboracion propia en base a la tabla 80 al 84

2019 2020

Concepto

Tabla 102
Total de Depreciacién

Total Depreciacion | 20,545.80 | 20,345.80 | 20,585.60 | 22 486.60 | 21,026.40 |

Fuente: elaboracion propia en base a la tabla 85

9.2.2.2 Amortizacion

Tabla 103

Total de amortizacion Intangible

Concepto 2018 219 2020 20 2022
Amortizacion anual 522178
Total Amortizacion G6,221.78

Fuente: elaboracion propia en base a la tabla 85
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Tabla 104

Total de amortizacidén de Gastos Pre operativos

Gastos Pre Operativos sujetos de amortizacion  Valor sin igv

Utensilios, Enseres y Equipos
Acondicionamiento de Local
Marketing de Lanzamiento( etapa preoperativa)
Remuneraciones diciembre
Servicios diciembre
Alguiler Adelantado (diciembre)
Si. 64,989.41

Concepto 20138 2019 2020 2021 2022

[Amortizacion | 64980.41]  0.00] 000 0.00] 0.0

Total Amortizacion

64,989.41 0.00 0.00 0.00 0.00

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 102 y103

9.2.3 Costos de Produccion unitario y costo total unitario

Tabla 105

Costos de Produccion Unitario y Costo Total Unitario

Concepto 2018 2019 2020 201 2022
Venta en paquetes totales 2,799 3,730 3,004 4,045 4,212
Mano de Obra Directa 145 216,84 | 204,703.32| 204,703.32) 233,845,560 233 548,560
Materia Prima 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos Indirectos 145 782 43| 147 300.21| 143 430.08) 147 7S2.78| 147 575.47
Total Costo de Produccion | 291,979.07| 352,003.63( 353,133.40| 381,739.36| 381,922.07
Costo Unitario de Produccio| 104,32 94,36 90.1 94,37 90.67
Gastos Administrativos 214 57510) 215,304 45| 217 054 13| 215,550.77( 215,681 .83
Gastos de Venta T A95.45( 7792485 7204548 TBA7113| T 30158
Depreciacion Activo Fijo 20,345 80| 20,345.30( 2058580 2248580 21,02540
Amortizacion de Intangibles 522178 .00 0.00 .00 0.00
Amortiz. Gasto Pre Operativo 54 9385 41 0.00 0.00 0.00 0.00
Gasto por activo fijo no deprecig 1237721
Costo Total 687,683,683 665 5758.67 | 663,818.61| 697,947.85( 696,932.05
Costo Unitario Total 245.71 178.42 172,18 172.55 165.46

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 101 al 104
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CAPITULO X

EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

10.1 Premisas del Estado de Ganancias y Pérdidas y del flujo de caja

Para el desarrollo del proyecto se respetaran todas las premisas dadas por el gobierno
como son el impuesto a la renta 29.5 % y el IGV 18%

El horizonte de evaluacion del Proyecto es de 5 afios, iniciando sus operaciones en el
2018.

La estructura financiera de la empresa es de 50 % capital propio y 50% deuda

10.2 Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado (Importe de Nuevos Soles)

Tabla 106

Estado de Ganancia y Pérdida sin Gastos Financieros

Rubro 2019 2020 20 2022

Ventas 726,380 965,161 1,008,149 1,048,797 1,083,174

{-) Costo de Ventas 291,979 352,004 363,133 381,739 381,922
(-} Materia Prima 0 0 0 0 0
{-} Mano de Obra 146 217 204,703 204,703 233,947 233,947
(-} Costos Indirectos 145 762 147 300 148 430 147 783 147 875

Utilidad Bruta 434,401 616,157 655,016 663,068 711,252

(-) Gastos Operativos 395,705 313,575 315,685 316,208 35,010
(-} Adminiztrativos 214,575 215,304 217,054 215,551 215,682
{-) De Ventas 77,195 77925 78,045 78,171 78,302
(-} Depreciacion 20,348 20,346 20,586 22 487 21,026
(-) Amortiz. Gaste Pre Operativo 6,222 0 0 0 0
(-} Amortizacién de Intangibles 64,589 0 0 0 0
(-} Gasto por active fijo no depreciable 12,377

EBIT o Resultado Operativo 302,582 339,330

[+}ingre‘sus extracrdinarioz(akyuiler concesionaria 25,740 25,740 25,740 25 740 25,741

cafeteria)

(+)otros ingresos(valor de salvamento activo fijo) 112,6865.00

(-}otros gastos( valor en libros activo fijo) 102,073.80

UAI o Utilidad antes de impuestos 64,436 328,322 365,070 377,589 432,574

{-) Impuesto a la Rental 28.5%) 15,008 107 556 111,389 127,609

Resultado Neto 45427 231 467 257,375 266,200 304,965

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 105



Tabla 107

Estado de Ganancia y Pérdida con Gastos Financieros

2020 2022
Ventas 726,380 968,161 1,008,149 1,049,797 1,083,174
[-) Costo de Ventas 291,979 352,004 383,133 381,739 381,922
(-} Materia Prima 0 0 0 0 0
{-) Mano de Obra 145217 204,703 204,703 233,947 233,847
{-) Costos Indirectos 145,782 147,300 148,430 147,783 147,875
Utilidad Bruta 434,401 616,157 655,016 568,058 711,252
[-) Gastos Operativos 395,705 313,575 315,685 316,208 315,010
(-} Administrativos 214,575 215,304 217,054 215,551 215,682
(-) De Ventas 77,185 77,525 78,045 78,171 78,302
(-} Depreciacion 20,346 20,345 20,588 22,487 21,028
(-} Amortiz. Gasto Pre Operativo 5,222 0 0 0 0
(-) Amortizacidn de Intangibles 54 989 0 0 0 0
(-} Gasto por activo fijo no depreciable 12 377 0 0 0 0
EBIT o Resultado Operativo
{+) Ingresos Financieros 0 0 0 0 0
(-} Gastes Financieros 53,437 44 413 17,937 0 0
[#lingresos extraordinarios(alquiler concesionaria ¢ 25 740 25 740 25 740 25 740 25740
(+)otros ingresos(valor de salvamento active fijo) 112 666
(-Jotros gastos( valer en libros activo fijo) 102,074

Reszultado antes de |. Renta 995 283,909 347,134 377,589 432,574

(-} Impuesto a la Renta 83,753 102,404 111,389 127,608

Resultado Neto 704 200,156 244,729 266,200 304,965

Ezcudo Fizcal 18,714 13,102

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 106

10.3 Flujo de Caja Proyectado Operativo (Importes en Nuevos Soles)

Tabla 108

Flujo de Caja Proyectado Operativo

CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos por Ventas 857,128 | 1,142,430 | 1,189,616 | 1,238,760 | 1,289,945
Ingreso de alquiler de concesioanria(cafeteria) 25,740 25,740 25,740 25,740 25,740
Total ingresos 882,868 | 1,168,170 | 1,215,356 | 1,264,500 | 1,315,685
{-) Costos operativos 692,102 915,925 935,810 975,382 | 1,018,974
{-) Materia Prima 0 0 0 0 0
(-} Mano de Obra Directa 146,217 204,703 204,703 233.947 233,947
(-} Costos Indirectos 143 491 151,306 152 639 151,887 152103
(-} Gastos Administrativos 216,734 217,594 219,659 217,885 218,039
(-) Gastos de Venta 79,325 80,185 80,328 80.476 80,630
(-} Impuesto a la Renta 19.009 96,855 107,636 111,389 127,609
-} Pago de IGV 81,327 165,281 170,785 179,794 206,646

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 190,766 252,245 279,546 289,119 296,711

168



Liquidacion de IGV 2017 2018 2019 2020 2021 2022
IGV ventas 130748 34| 174268.956 181466.8265| 1889634 196,771.27
|GV venta de activo fijo 18,687.82
IGV ingresos 130,748 174,269 181,467 | 188,963 215,459
IGV cif 3.728.86 4.005.66 4,209.04] 4,094.32 412721
IGV adm 2.158.52 2.289.81 2.604.74] 233414 2.357.69
IGY gasto de ventas 212918 2,260.47 2,282.19] 2,304.80 2,328.36
IGV inversiones 4140437 431.64 1,685.80 431.64 -
IGV egresos 41,404 8.017 8,968 10,682 9,165 8,813
IGV neto (41,404)) 122,732 165,281 170,785 | 179,799 206,646
Credito fiscal 41,404 41,404

Neto a pagar 81,327 165,281 170,785 179,799 206,646

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 107

10.4 Flujo de Capital Proyectado

Tabla 109
Flujo de Capital Proyectado

CONCEPTO Ao 0 2018 2019 2020 2021

Activo tangible (228.044) (2,830) (10,396) (2,830)
Activo Intangible (6,922)
Gastos preoperativos (96,498)

Capital de trabajo (88.999) (29.624) (4,900) (5,103) (6,315)| 133,941
Recuperacién Garantia de Alguiler 11,585
Valor de Desecho 132,946

FLUJO DE CAPITAL (420,464) (29,624) (7.729) (15,499) (8,144) 278,472

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 108

10.5 Flujo de Caja Econdémico proyectado

Tabla 110

Flujo de Caja Econémico proyectado

Afio 0 2018 2019 2020 2021 2022

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 0 190,766 252,245 279,546 289,119 296,711
FLUJO DE CAPITAL 420,464 29,624 7,729 15,499 8,144 278,472
FLUJO DE CAJA ECONOMICO (420.464) 161,142 244,515 264,047 280,974 575,183

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 109
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10.6 Flujo del servicio de la deuda

Tabla 111
Flujo del servicio de la deuda

Afio 0 2018 2019 2020 2021 2022
Préstamo
Cuotas de reembaolso del préstamo

210,232
(112,006)] (112,006)| (112.006)
Escudo Fiscal 18,714 13,102 5,291

FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA 210,232 (93,292) (98,905) (106,715)
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 1011

10.7 Flujo de caja Financiero

Tabla 112

Flujo de caja Financiero

Afio 0 2018 2019 2020 2021 2022

(420.464) 161,142 244 515 264,047 280,974 575,183
210,232 93,292 98,905 106,715 0 0

(210,232) 67,849 145,611 157,332 280,974 375,183

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
FLUJO DEL SERVICIO DE LA DEUDA
FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 111
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CAPITULO XI

EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

11.1 Calculo de la Tasa de Descuento

11.1.1 Costo de Oportunidad (Ke)

Tabla 113
Costo de Oportunidad (Ke)

Concepto Base Sigla Dato
Rendimiento del Mercado Rendimignte USA (S&P 500} - Damodaran(1928-2016) RM 11.42%
Taza Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - al dia de hoy 221022017 TLRH 2.42%
Taza Libre de Riesgo Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran(1928-2016) TLR 5.18%
% Capital Propio Estructura de financiamiento del proyecto E 50.00%
% Financiamiento Estructura de financiamiento del proyecto D 30.00%
Taza Impuesto a la Renta Leagislacion Vigente | 29.50%
Beta Desapalancada Beta desapalancada Healthcare Suppert Services BD 074
Riesgo Pais al dia 220022017 BCR RP 162%
Beta Apalancado BA = BDH[1+{D/E)JE(1-I)} BA 1.04
Costo Capital Propio g/ KP = TLRH+[BA*(RM-TLR)]+RP KP 10.51%
Riesgo Tamafio del Negocio 20%: ATH =KP*0.50 RTN 2.26%
Riesgo Know How 50%: RN =KP*0.50 RN 5.26%
Costo Capital Propio Ajustado em KE, = KP+RTH+RN KE, H.07%
dolares b/
Devaluacion anual del sol con
respecto al dolar de los ultimos 12 |Devaluacion anual del sol con respecto al dolar DEV 7.76%
meses considerando el dia de hoy
KP en soles KE2=(({1+KP1)*(1+DEV))-1 KE2 30.41%

Fuente: Damoraran.com y la pagina web del BCR

a/ Aplicando el método CAPM (valuacion de activos de capital)

b/ El Costo del Capital Propio Ajustado se empleara para descontar el Flujo Financiero.

11.1.2 Costo de la Deuda (Kd)
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Tabla 114
Costo de la Deuda (Kd)

Concepto Base Sigla Dato
Costo de |la Deuda T.E.A del Préstamo cD 3917%

Fuente: pagina web de Mibanco

11.1.3 Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Tabla 115
Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Concepto Baze Sigla Dato

% Capital Propio Estructura de financiamiento del provecto E 50.00%
% Financiamiento Estructura de financiamiente del provecto o 50.00%
Tasa Impuesto a la Renta Leagislacion Vigente | 25.50%

KP en soles KE2=({1+KP1)*(1+DEV}}-1 KE2 30.411%
Costo de la Deuda T.E.& del Préstamo KD 39.17%
Cozsto Efective de Deuda CE = CD*(1-Iy KDneto | 2761%
Costo Promedio de Capital o/ | WACC = {[KP[ENE+D)]}+{KD*{1-1)*[DV(E+D)]} WACC 29.01%

o El Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) se emplea para descontar el Flujo Economico.

11.2 Evaluacién econémica Financiera

11.2.1 Indicadores de Rentabilidad

Tabla 116

Indicadores de Rentabilidad

CONCEPTO Afio 0 2018 2019
FLUJO ECONOMICO (420,464)) 161,142 244,515 264,047 280,974 575,183
FLUJO FINANCIERD (210,232) 67,843 14561 151,332 280,974 575,183

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 111



Tabla 117
VANE y VANF

236,662.17
247,978.30

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 112

Tabla 118
TIRE y TIRF, TIR Modificado
50.67%
66.14%
[ TIRME | 41.67% |
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 112

Tabla 119

Periodo de Recuperacion descontado

2022

2020 2021

CONCEPTO Ao 0 2018 2019

Flujo Economico
De=scontado
Acumulado {420,464)| (295,561)| (148,655)| (25600)| 75732 | 236,662

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 112

124,903 | 146,906 | 122,965 | 101,422

Periodo de Recupero Econémico: 3.25 afios

Equivalente: 3 afios y 3 meses

2021

2022

CONCEPTO Ano 0 2018 2019 2020

Flujo Financiero
Descontado
Acumulado (210,232)| (158,205)| (72,587) {1,650) 95492 | 247973

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 112

(210,232)| 52,027 | 85618 | 70,957 152,456

Periodo de Recupero Financiero: 3.02 afios

Equivalente: 3 afios y 0.2 meses
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Tabla 120
Andlisis Beneficio/Costo (B/C)

Relacion B/C Econdomico: 1.55
Relacion BIC Financiero: 218

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 112

11.2.2 Analisis del punto de Equilibrio (Importe en Nuevos Soles)

Tabla 121

Costo Variable y costos fijos

2020 2021
WMateria Prima 0 0 0 0 0
Luz 6,356 8,472 8,821 9,186 9,565
Agua 2 409 3211 3,344 3,482 3626
Costos Variables 8,765 11,683 12,165 12,668 13,191

2020
Mano de Obra Directa 146,217 204,703 204,703 233,947 233547
Costos Indirectos Fijo 141,330 141,455 142 347 141,455 141 3280
Gastoz Adminiztratives Fijo 212384 212384 24,013 212384 212384
Gastos de Venta Fijo 75,004 75,004 75,004 75,004 75,004
Depreciacion Activo Fijo 20,348 20,345 20,585 22 487 21,025
Amortizacion de Intangibles 5,222 0 0 0 0
Amortizacion de Pre Operativos 64,989 0 0 0 0
(-¥Gasto de activos fijos no depreciables 12377 0 0 0 0
Costos Fijos 678,919 653,896 656653| 635280 683,741

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 85
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Tabla 122

Estados de Resultados (costeo directo)

Resultados (Costeo Directo) 2018 2019 2020 2021 2022

Ventas 687,211 | 661,883 | 664,674 | 693,650 592092
{-) Costos Variables 293; ( asr; (s 21) 370) =1*

Margen de Contribucion

() Costos Fijos (678,91 9‘ esh 230 ) 553 ?41j

Utilidad Operativa
Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 121

Tabla 123

Estimacion y analisis del punto de equilibrio

Concepto 013 2019 2020 2021 2022
Ventas (en Soles) 726,380| 968,161 1,008,149| 1,049,797| 1,003,174
Venta en paquetes totales 2,799 3,030 3,004 4,045 4,212
Valor de Venta Promedio 259,53 259.53 259.53 250,53 259.53
Materia Prima 0 0 ] ] ]
Luz 6,356 8,472 8,821 9,186 9,965
Agua 2408 3211 3,344 3,482 3,626
Costos Variables 8,765 11,683 12,165 12,668 13,191
Costo Variable Unitario Promedio 343 313 313 313 313
Mano de Obra Directa 148 217 204703 204703 233047 233047
Costos Indirectos Fijo 141,3800 141,458 142347 141,458 141,380
Gastos Administrativos Fijo 212384 212384 M4 M3 212384 212384
Gastos de Venta Fijo 75,004 75,004 75,004 75,004 75,004
Depreciacion Activo Fijo 20,346| 20346 20,586 22487 21,026
Amortizacian de Intangibles §,222 a ] ] 1]
Amortizacidn de Pre Operativos 54,535 0 0 0 0
(-JGasto de activos fijps no depreciables 12,377 0 ] ] ]
Costos Fijos 678,919
Punto de Equilibrio (N° de paugetes totales) 2,643

Punto de Equilibrio (En Soles) 687,211 661,383 /B 693,650

Punto de Equilibrio (En Unidades)
Productos 2018 2019 2020 2021 2022
Pagquete de 30 sesiones 331 39 320 334 333 12.50%
Paguetes de 12 sesiones 1,906 1,913 1,921 2,005 2,000 75.00%
Paquetes de & sesiones 331 319 320 334 333 12.50%
Total 2,648 2,550 2,561 2673 2,667

Fuente: elaboracion propia en base a la tabla 122
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11.3 Analisis de Sensibilidad unidimensional (Importe de Nuevos soles)

Tabla 124

Variable de Entrada

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4
Demanda de Bienes Proyect 2,759 3,730 3,004 4 045 4 212
Paguete de 30 sesiones 350 466 486 S06 527
Paguetes de 12 sesiones 2,055 2,758 2913 3,034 3,159
Paguetes de & sesiones 350 466 486 S06 527
VANE 236,662
TIRE 50.6T%
PORCENTALE DE DISMINUCION EN LA DEMAMNDA -23.690%
Demanda de Bienes Proyect 2,136 3,730 25964 4 045 3,214
Paguete de 30 sesiones 267 466 371 206 402
Paguetes de 12 seziones 1,602 2,798 2223 3,034 2,411
Paguetes de & sesiones 267 456 371 06 402
NUEVD VANE (1)
NUEVO TIR 29.01%

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 118

Conclusién: La Demanda proyectada podria disminuir hasta en 23.65% y el Proyecto

seguiria siendo viable

Tabla 125

Variable de Salida

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3

Precio Promedio Ponderado Producto 259.53 258.53 259.53 258.53 25853
VANE 236,662

TIRE 29.01%

PORCENTAJE DE DISMINUCION EN EL PRECIO

Muevo Precio Promedio Ponderado 228.07 228.07 228.07 22807 22807
NUEVO WANE (0)

NUEVO TIR 29.01%

Valor venta paguetes escenario actual Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Paguete de 20 sesiones 500.00 S00.00 500.00 500.00 500.00
Paquetes de 12 sesiones 237.29 237.29 237.29 237.2% 237.29
Paguetes de & sesiones 152.54 152.54 152,54 152.54 152,54
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Paguete de 30 sesiones 439.38 439.38 43533 439.38 435.33
Paguetes de 12 sesiones 208.52 208.52 208.52 208.52 208.52
Paguetes de 8 sesiones 134.05 134.05 134,05 134.05 134,05

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 118
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Conclusién: Los Precios proyectados podria disminuir hasta en 12.12% y el Proyecto

seguiria siendo viable.

a) Variable del proyecto: posibilidad de administrar el riesgo

Tabla 126

Variable del proyecto: posibilidad de administrar el riesgo

DATOS DE LA PROYECCION INICIAL

Concepto Ano 1 Ao 2 Anfo 3
Costos Totales de planillas 78203 | 435780 | 435780 | 488023 | 4585023
Maneo de Obra Directa 148 217 | 204703 | 204,703 | 233047 | 233047
Materia Prima 0 0 0 0 0
Mano de Obra indirecta 55,537 55,537 55,537 35,537 35,537
Planilla administrativa 161,828 | 181,828 | 151,828 | 161,828 | 161,828
Planilla de ventas 14712 14712 14712 14712 14712
VANE 236,662
TIRE 50.67%

PORCENTAJE DE INCREMENTO DE LOS COSTOS
Costos Totales de planillas 482 551 | 541,038 | 541038 | 541,038 | 570,231
Maneo de Obra Directa 1458 217 | 204,703 | 204,703 | 204,703 | 2335047
Materia Prima 0 0 0 0 0
Mano de Obra indirecta &0 435 &0 435 &0 435 a0 436 a0 435
Planilla administrativa 234528 | 234528 | 234528 | 234528 | 234528
Planilla de ventas 21,321 21,321 21,321 21,321 21,321
HUEVD VANE 0
HUEVO TIR 29.01%

Fuente: elaboracién propia en base a la tabla 76 y 118

Conclusion: Los Costos totales de produccion y planillas maximo pueden subir hasta
44.92%.
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