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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo monografico  aborda los estudios de mercado, técnico,
organizacional, legal y economico; concerniente a la instalacion de un centro de

entrenamiento CrossFit en el municipio de Ledn.

Se determiné una demanda mensual del servicio de 3,979 usuarios, de los cuales se
absorbera el 5.00% que representa 135 clientes al mes, esto constituye la situacion
actual. La cantidad demandada se proyecta en funcion de la tasa de crecimiento

poblacional del area urbana del municipio de Ledn

Se realiz6 un estudio técnico en el que se determinaron los requerimientos basicos en
infraestructura para la instalacion de dicho centro, asi como los equipos e insumos
pertinentes para brindar el servicio. Se estudié la mano de obra requerida para la

ejecucioén del proyecto, asi como la estructura organizacional del mismo.

Para fines legales, el centro de entrenamiento CrossFit estara constituido como sociedad

andénima; con seis acciones emitidas.

Al realizar el estudio econémico se determiné que la inversion inicial es de C$624,387.58.
Se obtiene un Valor presente neto sin financiamiento de C$231,416.74 y una tasa interna
de retorno de 32.00%. Se pretende financiar el 78.32%, que representa la inversion fija.
Para el caso de ejecutar con financiamiento se obtiene un Valor presente neto de
C$279,607.35 y una tasa interna de retorno de 89.00%. Siendo la alternativa de invertir

con financiamiento la mas atractiva para el inversionista.

El proyecto mantendra su rentabilidad aun cuando incrementen los gastos en un 20% y
se mantenga el precio, también para el caso en que el precio del servicio disminuya de
$25.00 a $20.00 si la demanda se incrementa en un 30.00%
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l.- INTRODUCCION

Existe un creciente aumento en Nicaragua de centros que se dedican a brindar servicios
de entrenamiento, éstos enfocados en la salud y en la necesidad de las personas de
sentirse en forma. El aumento de dichos centros se debe a la mayor demanda de este
tipo de servicios.

Hay pocas alternativas para entrenar, los servicios que se ofrecen tienden a ser
mondtonos, repetitivos y los clientes tienen tendencias a abandonarlos. En su mayoria
estos servicios no cuentan con el debido acompafamiento del avance de los clientes, y

se brindan de forma tal que la alimentacidon queda aislada de la rutina de entrenamiento.

El municipio de Ledn posee una apertura considerable a este tipo de alternativas, cada
vez hay mas personas interesadas en dichos servicios. Cuenta con las condiciones
econdmicas para poder ser implementado, pues no existen restricciones para que este

sea llevado a cabo.

Asi mismo hay una limitada diversidad para este rubro, cada vez es mas necesario
ofrecer diferenciacion, atencion personalizada, los centros deben llevar registros de las
caracteristicas iniciales de los clientes, su peso, estatura, estado de salud, asi mismo de
la meta que el cliente lleva propuesta y ser responsables del disefio de un plan que

permita a los clientes alcanzar sus objetivos.

Los clientes hacen uso de los centros existentes, muchos de ellos no llenan las
expectativas, los objetivos de perder peso no se alcanzan en el tiempo esperado y la

calidad de la atencién por parte del personal de los mismos no es siempre la mejor.

Por ello el presente documento esta enfocado en la realizacion de un estudio de pre-
factibilidad para la instalacion de un centro de entrenamiento CrossFit en el municipio de

Ledn



II.- ANTECEDENTES

Existe gran variedad de estudios de pre-factibilidad para proyectos de inversion, en su
inmensa mayoria enfocados en la produccién de bienes, desde productos mejorados,
productos innovadores, hasta aquellos que ya existiendo en el mercado pretenden
abarcar otro segmento del mercado. Sin embargo los esfuerzos para promover y ofrecer

servicios no presentan el mismo entusiasmo en el pais.

Para la ciudad de Leon, el mercado al cual se quiere abastecer existe poca informacion
sobre este tipo de estudios, siendo los mas predominantes aquellos que estan enfocados

al sector turismo y al de la produccion.

Lo que se pretende es instalar un centro de entrenamiento CrossFit, se procedid a
indagar sobre temas afines y lamentablemente no se encuentra con informacion
relevante para esta ciudad; no obstante en fuentes de internet circulan escasos estudios

de este tipo pero enfocados a otros sectores, a consumidores con otras culturas.

Estos estudios se toman como referencia para la realizacibon metodoldgica del
documento en cuestion, sirven de apoyo para determinar que técnicas se utilizaran para

la obtencién de mejores resultados.



lll.- OBJETIVOS

Objetivo General
Realizar un estudio de pre-factibilidad para la instalacion de un centro de entrenamiento
CrossFit en el municipio de Leon.

Objetivos especificos

v' Cuantificar la demanda que absorbera el centro de entrenamiento CrossFit a
través de un estudio de mercado.

v' Determinar los requerimientos técnicos para la instalacion de un centro de
entrenamiento CrosskFit.

v' Estimar costos de operacion, inversion inicial y gastos para la ejecucion del
proyecto para un horizonte de planeacién de cinco afios (2016-2020).

v' Evaluar financieramente el proyecto a través de los criterios del Valor presente

neto y Tasa interna de retorno.



V.- JUSTIFICACION

La realizacion del presente estudio de pre-factibilidad tiene como principal motivacion la
necesidad de competir en el mercado con un servicio diferenciado, innovador, que
supere las expectativas a diario, estimule las relaciones redituables con los clientes y

gue atraiga a mas consumidores.

Los centros de entrenamiento CrossFit son una alternativa saludable para aquellos que
desean mantenerse sanos, se diferencian del resto de servicios en cuanto a que no
constituyen una actividad mondétona e incentiva a los clientes a perseverar, de igual forma
los resultados son visibles en poco tiempo. La ciudad de Ledn no cuenta con un centro
de entrenamiento de este tipo, por ello pretende satisfacer la necesidad insatisfecha de
clientes que buscan diversidad.

Asi mismo, se considera que incursionar al mercado de servicios dadas las condiciones
econOmicas del pais, a que el financiamiento es restringido, al alto nivel de
posicionamiento de los productos que en su mayoria son importados, representa una

buena oportunidad para obtener utilidades, clientes y colaboradores satisfechos.

Muchos se ven beneficiados con este estudio, los posibles inversionistas, pues facilita la
toma de decisiones, el sector a que va dirigido el proyecto pues aportara al crecimiento.
Socialmente la generacion de empleos, y la promocion de una cultura enfocada en la

salud.

Por muy original que sea la idea de proyecto siempre existe incertidumbre al momento
de invertir, realizar un estudio de pre-factibilidad que estime en un horizonte de tiempo;

la rentabilidad calculada en el estudio ayudara a disminuir esta incertidumbre?.

1 http://es.wikipedia.org/wiki/Estudiodeprefactibilidad



http://es.wikipedia.org/wiki/Estudiodeprefactibilidad

V.- MARCO TEORICO

V.l.- Elementos Tebricos:

V.l1.1 Estudio de prefactibilidad?

Antes de iniciar con detalles el estudio y analisis comparativo de las ventajas y
desventajas que tendria determinado proyecto de inversidn, es necesario realizar un
estudio de prefactibilidad el cual consiste en una breve investigacion sobre el marco de

factores que afectan al proyecto, asi como de los aspectos legales que lo afectan.

Asi mismo, se deben investigar las diferentes técnicas (si existen) de producir el bien o
servicio bajo estudio y las posibilidades de adaptarlas a la region. Ademas se debe
analizar las disponibilidad de los principales insumos que requiere el proyecto y realizar
un sondeo de mercado que refleje en forma aproximada las posibilidades del nuevo
producto, en lo concerniente a su aceptacion por parte de los futuros consumidores o

usuarios y su forma de distribucion.

V.l.2 Estudio de mercado.

Segun Pimentel (2008) el objetivo fundamental de un estudio de mercado es: “Determinar
la factibilidad de instalar una nueva unidad productora de bienes o servicios, mediante la
cuantificacion de las cantidades que de esos bienes o servicios una determinada
comunidad estaria dispuesta a adquirir a un cierto precio. Adicionalmente, los resultados
del estudio del mercado resultan Utiles en las decisiones concernientes al tamafio y

localizacion de dicha unidad productora” (p.28).

V.l.2.1 Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Kotler y Armstrong (2008) refieren a este modelo lo siguiente:

Las cinco fuerzas constituyen un util punto departida para comprender las fuerzas

competitivas.

2 Estudio de prefactibilidad. (2009). Recuperado de http://es.wikipedia.org/wiki/Estudiodeprefactibilidad
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La amenaza de entrada

Dependera del grado en el que existan barreras de entrada. Estas barreras son
factores que tienen que superar los nuevos entrantes si quieren competir con
éxito.

La amenaza de sustitutos

La sustitucion reduce la demanda de una determinada clase de productos porque
los consumidores cambian entre cada alternativa, hasta el punto que determinada

clase de productos o servicios termina siendo obsoleta.
El poder de los compradores y los proveedores

Las siguientes dos fuerzas se pueden analizar juntas porque tiene efectos
parecidos al limitar la libertad estratégica de una organizacion y afectar a sus
margenes. Conjuntamente, constituyen la red de valor en la que opera una

organizacion.
Rivalidad competitiva

Estas fuerzas competitivas generales determinaran la rivalidad competitiva
directa entre una organizacion y sus rivales mas inmediatos. Los rivales
competitivos son organizaciones con productos y servicios que quieren atender al

mismo grupo de consumidores. (p.86)

V.1.2.2 Pasos que deben seguirse en la investigacion

Baca (2001) considera que los pasos de investigacion son los siguientes:

a) Definicion del problema.
b) Necesidades y Fuentes de investigacion.
c) Disefio de recopilacién y tratamiento estadistico de los datos.

d) Procesamiento y Analisis de los datos. (p.15)



V.1.2.3 Aspectos importantes determinados y cuantificados

V.1.2.3.1 Definicién del Producto
Segun Baca (2001): “En esta parte debe hacerse una descripcion exacta del producto o

los productos que se pretenden elaborar” (p.16).

V.1.2.3.2 Usos y aplicaciones del bien

Pimentel (2008) afirma: “El conocimiento de los usos o aplicaciones de un producto es
de suma importancia en la determinacion de su mercado natural, debido a que permitira
precisar el segmento de la poblacién hacia el cual se debe dirigir la investigacion y
establecer las variables de dicha poblacién objetivo que deben estudiarse por estar
relacionadas con el consumo.

A partir de los usos potenciales de un producto se determina quienes son 0 seran sus
posibles usuarios, de los cuales serd necesario conocer su idiosincrasia, lo cual

representa un capitulo esencial en la cuantificacion de la demanda del bien” (p.40).

V.l.2.4 Segmentacién
Para Kotler y Armstrong (2008) es: “El proceso de dividir un mercado en distintos grupos
de compradores con base en sus necesidades, caracteristicas o0 comportamientos, y que

podrian requerir productos o mezclas de marketing diferentes” (p.50).

V.1.2.5 Andlisis de consumidores

Kotler y Armstrong (2008) afirman que: “Estudia el comportamiento de los consumidores
para detectar sus necesidades de consumo Yy la forma de satisfacerlas, averiguar sus
habitos de compra (lugares, momentos, preferencias, etc.). Su objetivo final es aportar
datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la venta de un producto o de
una serie de productos que cubran la demanda no satisfecha de los consumidores”
(p.114).

V.1.2.6 Analisis de la demanda
Pimentel (2008) expresa: “El analisis de la demanda dependera del tipo del bien o

servicio que se estudia; si es de consumo masivo, serd necesario el uso de los



coeficientes de elasticidad ya que la cantidad demandada dependera de los ingresos,
del tamafio de la poblacion consumidora, de los precios del producto en estudio y de
otros bienes relacionados, etc. Si el producto que se estudia es intermedio o de capital,
su cantidad demandada dependera de los cambios estructurales de la economia” (p.38).

V.1.2.6.1 Demanda
Segun Baca (2001): “Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un

precio determinado” (p.17).

Pimentel (2008) afirma: “La necesidad de un determinado bien por parte de una
comunidad se denomina “demanda potencial” y la cantidad de dicho bien que parte de
esa poblacion esta en posibilidades de adquirir, se le denomina “demanda real”, la
estratificacion de la poblacion por niveles de ingresos permite determinar la demanda

potencial y la demanda real de la determinada comunidad” (p.40).

V.1.2.7 Analisis de Precios

Segun Baca (2001) el analisis de precios consiste en: “Conocer el precio es importante
porque es la base para calcular los ingresos futuros y hay que distinguir de qué tipo de
precio se trata y como se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se

encuentra principalmente el sitio de venta” (p.47).

V.1.2.7.1 Precio
Baca (2001) define el precio asi: “Es la cantidad monetaria a la que los productores estan
dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio cuando la oferta y

la demanda estan en equilibrio” (p.48).

V.1.2.7.2 Establecimiento de precios

Kotler y Armstrong (2008) refieren sobre el establecimiento de precios lo siguiente:

Las politicas de precios de una empresa determinan la forma en que se
comportara la demanda. Es importante considerar el precio de introduccion en el
mercado, los descuentos por compra en volumen o pronto pago, las promociones,

comisiones, los ajustes de acuerdo con la demanda, entre otras.



Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion
e ingresar con un precio bajo en comparacién con la competencia o bien no buscar
mediante el precio una diferenciacion del producto o servicio y, por lo tanto, entrar
con un precio cercano al de la competencia (p.160).

V.1.2.8 Andlisis de la oferta.

V.1.2.8.1 Oferta

Baca (2001) refiere: “La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero
de productores o prestadores de servicios estan decididos a poner a la disposicion del
mercado a un precio determinado” (p.43).

Segun Pimentel (2008): “El propésito que se busca mediante el andlisis de la oferta es
definir y medir las cantidades y condiciones en que se pone a disposicién del mercado
un bien o un servicio. La oferta, al igual que la demanda, esté en funcién de una serie de
factores, como es el precio en el mercado del producto o servicio, entre otros. La
investigacion de campo que se utilice debera tomar en cuenta todos estos factores junto

con el entorno econémico en que se desarrolle el proyecto” (p.35).

V.1.2.8.2 Tipos de oferta

Baca (2001) expresa que los tipos de oferta son los siguientes:

1) Oferta competitiva o de mercado libre. Es aquélla en la que los productores o
prestadores de servicios se encuentran en circunstancias de libre competencia,
sobre todo debido a que son tal cantidad de productores o prestadores del mismo
articulo o servicio, que la participacion en el mercado se determina por la calidad,
el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor. Ningan productor o prestador

del servicio domina el mercado.

2) Oferta oligopdlica. Se caracteriza porque el mercado se halla controlado por
s6lo unos cuantos productores o prestadores del servicio. Ellos determinan la
oferta, los precios y normalmente tienen acaparada una gran cantidad de insumos
para su actividad. Intentar la penetracion en este tipo de mercados es no solo

riesgoso, sino en ocasiones muy complicado.



3) Oferta monopdlica. Se encuentra dominada por un sélo productor o prestador
del bien o servicio, que impone calidad, precio y cantidad. Un monopolista no es
necesariamente productor o prestador Unico. Si el productor o prestador del
servicio domina o posee mas del 90% del mercado siempre determina el precio

(p.43).

V.1.3. Estudio Técnico

Baca (2001) afirma que: “Tiene como objeto verificar la posibilidad técnica de la
fabricacion del producto que se pretende; ademas analizar y determinar el tamafo
Optimo, la localizacién éptima, los equipos, las instalaciones, y la organizacién requerida

para realizar la produccion” (p.84).

V.1.3.1 Tamafio
Pimentel (2008) expresa: “El estudio del tamafio consiste basicamente en determinar el
mejor nivel de produccion para el cual debe ser disefiada la unidad productora de bienes

o0 servicios” (p.79).

V.1.3.1.1 Tamafo del proyecto y la demanda

Baca (2001) manifiesta: “La demanda es uno de los factores mas importantes para
condicionar el tamafio de un proyecto. El tamafio del propuesto sélo puede aceptarse en
caso de que la demanda sea claramente superior. Si el tamafio del propuesto es igual a
la demanda no seria recomendable llevar a cabo la instalacién, pues seria muy riesgoso.
Cuando la demanda es claramente superior al tamafio del propuesto, éste debe ser tal
gue solo cubra un bajo porcentaje de la primera, no mas del 10%, siempre y cuando haya

mercado libre” (p.95).

V.1.3.2 Localizacién éptima del proyecto
Segun Baca (2001): “La localizacion 6ptima del proyecto es la que contribuye en mayor

medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital” (p.98).

V.1.3.2.1 Microlocalizacion

Pimentel (2008) afirma: “La microlocalizacion constituye el proceso de seleccion de la
parcela de terreno en la cual se ubicara la nueva unidad productora de bienes o servicios”
(p.124)
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V.1.3.2.2 Método cualitativo por puntos

Baca (2001) refiere lo siguiente:

Consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores que se consideran
relevantes para la localizacion. Esto conduce a una comparacion cuantitativa de
diferentes sitios. EI método permite ponderar los factores de preferencia para el
investigador al tomar la decision. El procedimiento es el siguiente:

1. Desarrollar una lista de factores relevantes.

2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa. (Los pesos
deben sumar 1.00), y el peso asignado dependera Unicamente del criterio del
investigador.

3. Asignar una escala comun a cada factor y elegir cualquier minimo.

4. Calificar cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar
la calificacién por el peso.

5. Sumar la puntuacién de cada sitio y elegir el de maxima puntuacion (p.99)

V.1.3.3 Proceso de produccion
Baca (2001) expresa que: “Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para

obtener los bienes y servicios a partir de insumos” (p.102).

V.1.3.4 Distribucién de planta

Baca (2001) manifiesta: “Una buena distribucion de planta es la que proporciona
condiciones de trabajo aceptables, y permite la operacion mas econdémica, a la vez que
mantiene las condiciones Optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores”
(p.107).
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V.I1.3.5 Factores relevantes que determinan la adquisicion de equipo

Baca (2001) afirma que se debe tener en cuenta lo que sigue:

La mayoria de la informacion que es necesario recabar sera util en la comparacion
de varios equipos y también es la base de calculos y determinaciones posteriores. A

continuacion se mencionan los factores mas importantes:

Proveedor

Precio

Dimensiones

Capacidad

Costo de mantenimiento.

Consumo de energia eléctrica.

N o g M wDbd e

Infraestructura necesaria. (p.105,106)

V.l.4. Estudio Organizacional

Baca (2001) expresa: “Mediante este estudio se integran tres variables basicas para su
gestion: las unidades organizativas, los recursos humanos, materiales y planes de
trabajo. En este andlisis se incluyen los aspectos legales, los procedimientos

administrativos y los cargos a existir’ (p.115).

V.I.5. Estudio Legal
Baca (2001) manifiesta lo siguiente:

En toda nacion existe una constitucién o equivalente que rige los actos tanto del
gobierno en el poder como de las instituciones e individuos. No hay que olvidar
gue un proyecto por muy rentable que sea antes de ponerse en marcha debe

incorporarse y acatar las disposiciones juridicas vigentes
Tiene que cumplir con dos areas importantes:

1. Viabilidad legal, que estudia las Normas y Regulaciones existentes,

relacionadas con la Naturaleza y Actividad Economica del Proyecto.

2. Constitucion y formalizacion de la empresa, que analiza los aspectos legales

gue condiciona la operatividad y el manejo econémico del proyecto (p.116).
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V.1.6. Estudio Econdmico

Baca (2001) refiere al estudio econdémico lo siguiente:

La parte de andlisis econémico pretende determinar cual es el monto de los
recursos econdmicos necesarios, cual sera el costo total de operacion, asi como
otra serie de indicadores que serviran de base para la parte final y definitiva del

proyecto que es la evaluacion econdmica.

La sistematizacion de la informacion financiera consiste en identificar y ordenar
todos los items de inversiones, costos e ingresos que pueden reducirse de los
estudios previos. La evaluacion financiera en esta etapa hace uso de los

indicadores necesarios como son: (p.160)

V.1.6.1 Determinacion de los Costos
V.1.6.1.1 Costos
Baca afirma: “Se puede decir que el costo es un desembolso efectivo o en especie hecho

en el pasado, en el presente, en el futuro en forma virtual” (p.161).

V.1.6.1.2. Costos de produccién
Baca (2001) manifiesta que:

Se determinan con las siguientes bases:

e Costo de mano de obra.

e Costos de energia eléctrica.

e Costos de agua.

e Costos de mantenimiento.

e Costos de depreciacion y amortizacion.
e Otros costos. (p.162,163)

V.1.6.1.3 Costos de administracion
Baca (2001) expresa: “Son, como su nombre lo indica los costos que provienen para

realizar una funcion de administracion en la empresa” (p.166).
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V.l1.6.2 Capital de trabajo

Baca (2001) manifiesta: “Desde el punto de vista contable, este capital se define como
la diferencia aritmética entre el activo fijo y el pasivo circulante. Es la cantidad de dinero
necesaria para poner en marcha el proyecto desde sus inicios hasta que se obtengan las
utilidades” (p.168).

V.I1.6.3 Inversion inicial total: fija y diferida
Segun Baca (2001): “La inversion total inicial comprende la adquisicion de todos los
activos fijos o tangibles y diferidos o tangibles necesarios para iniciar las operaciones de

la empresa con excepcion del capital de trabajo” (p.171).

V.l.6.4 Estado de resultado pro-forma

Baca (2001) afirma: “La finalidad del analisis del estado de resultado es calcular la utilidad
neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general el beneficio
real de la operacion” (p.172).

V.1.6.5 Tasa minima de rendimiento aceptable

Baca (2001) manifiesta lo siguiente:

TMAR=i+f+if
Donde: i: premio al riesgo.
f: Inflacion.

Esto significa que la TMAR que un inversionista le pedira a una inversion debe
calcularla sumando dos factores: primero debe ser tal su ganancia que compense
los efectos inflacionarios y el segundo debe ser un premio o sobretasa por

arriesgar su dinero en determinada inversion (p.176).

V.1.6.6 Balance General

Segun Baca (2001): “Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material
o inmaterial. Pasivo, significa toda obligacion o deuda que se tenga con terceros. Capital,
significa los activos, representados en dinero o en titulos, que son propiedad de los

accionistas o propietarios directos de la empresa.

La igualdad fundamental del balance: Activo= Pasivo+Capital” (p.180).
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V.1.7. Evaluacion econdémica
Baca (2001) manifiesta: “El estudio de evaluacion econdmica es la parte final de toda la

secuencia de andlisis de factibilidad de un proyecto” (p.212).

V.1.7.1 Valor presente neto

Baca (2001) refiere lo siguiente:

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial.
Tiene como criterio de evaluacion; si VPN=0 se acepta la inversion, si VPN<O ser

rechaza la inversion (p.215, 216).

V.l.7.2Tasa interna de retorno

Segun Baca (2001): “Es la tasa de descuento por la cual el VPN es igual a cero. Sila TIR
es mayor que la TMAR la inversion se acepta; es decir si el rendimiento de la empresa
es mayor que el minimo fijado como rentable, la inversién es econbmicamente rentable”
(p.216).

V.1.7.3 Analisis de Sensibilidad
Baca (2001) afirma: “Se denomina analisis de sensibilidad el procedimiento por medio
del cual se puede determinar cuanto afecta (que tan sensible es) la TIR ante cambios de

determinadas variables del proyecto” (p.227).
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V.11.- DISENO METODOLOGICO

Para desarrollar el presente estudio de prefactibilidad se tendra como fuente la “guia

para la preparacion y evaluacién de proyectos de inversion” de la Universidad EAFIT,

esto debido a que se considera que los diversos puntos contenidos en la misma son de

gran utilidad para la realizacion del estudio.

1. Antecedentes del proyecto: Se presentan politicas y planes de desarrollo, estrategias,

desarrollo histérico.

2. Concepcion de la idea inicial: Explica de que se trata la idea, su surgimiento, el

servicio que se va a introducir; y se realiza un analisis con el modelo de las cinco

fuerzas de Porter.

3. Estudio de mercado:

Descripcién del servicio: Como es, para qué sirve (usos y beneficios),
caracteristicas.

Identificacion del mercado: Sector al cual va dirigido el proyecto, tamafio
del mercado, segmentacion, distribucion geografica, econdmica y social;
naturaleza competitiva del mercado.

Andlisis del consumidor: Caracteristicas de los consumidores actuales o
potenciales, tipo de cliente, idiosincrasia, ingreso, edad, preferencias,
ubicacion geografica, precio que esta dispuesto a pagar.

Proyeccién de la demanda: Volumen de la demanda total del servicio,
ritmo de crecimiento esperado del mercado y factores que inciden en
dicho crecimiento, célculo de la demanda actual y futura, sistema de
recopilacion de datos y procesamiento, estimacion de la penetracion en el
mercado.

Andlisis de la oferta: Empresas competidoras, servicios, precios,
debilidades y fortalezas; servicios sustitutos.

Andlisis de precios: Elasticidad de la demanda respecto al precio,

politicas que afectan el precio, componentes del precio del producto.
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4. Estudio Técnico

Proceso de servicio: Descripcion del proceso de atencion a los usuarios,
turnos diarios de trabajo.

Tamafio del proyecto: Se establece la capacidad de atencion del
proyecto.

Localizacién: Macrolocalizacién: Relacion con el mercado, vias de

acceso, infraestructura, servicios publicos y abastecimientos energéticos,
mano de obra, elementos climaticos, politicas gubernamentales.

Microlocalizacion: Ubicacidn, condiciones geograficas y topograficas,

factores politicos, sociales, ambientales y econémicos, acceso a
infraestructura, servicios publicos y abastecimiento de energia.

Equipo: Se describe el equipo requerido, proveedores nacionales y
extranjeros, condiciones de pago y mobiliario necesario.

Edificios e instalaciones: Se calcula las necesidades de infraestructura,
distribucion de areas, disefio de las instalaciones.

Obras necesarias: Adecuacioén de infraestructura, obras exteriores.

5. Estudio organizacional: Se plantean las siguientes funciones:

Funcion de servicio al cliente: Servicio de entrenamiento a los clientes.
Funcion financiera: Presupuesto, inversiones, fuentes de financiamiento,
analisis financiero.

Funcion administrativa: Contabilidad, compras y suministros, costos y
presupuestos.

Funcion recursos humanos: Vinculacion del personal, desarrollo humano,
definicion de funciones y cargos.

Funcién de mercadeo: Publicidad y promocién.

Requerimientos y costos del personal: personal administrativo, operativo,
necesidades de capacitacion.

Estructura organizacional mas adecuada: Organigrama, métodos y

procedimientos.
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6. Estudio Legal: relacionado a lo referente con:

Organizacion juridica: tipo de empresa.
Requisitos legales: Licencias aprobaciones y servicios, tramites
(Municipalidad, Direccién general de ingresos, etc.)

7. Estudio econémico: Contiene lo siguiente:

Inversiones fijas: Terrenos, construccion y obras civiles, equipos,
muebles, repuestos, herramientas.

Inversiones diferidas: Gastos de organizacion y de instalacion.

Capital de trabajo: Efectivo y bancos, cuentas por pagar y cuentas por
cobrar.

Costos indirectos: sueldos, seguros, impuestos indirectos.

Ingresos: Operativos y otros ingresos.

Estimacion del flujo de efectivo: Ingresos monetarios, egresos monetarios,

flujo de efectivo neto.

8. Evaluacion financiera: Se determina si el proyecto es rentable o no a través de:

Determinacion de la tasa minima de rendimiento aceptable: aportes
propios, costo de financiamiento.
Indicadores de rentabilidad: Valor presente neto, tasa interna de retorno.

Estudio de sensibilidad
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VI.II-Alcances del proyecto

La investigacion se lleva a cabo en el area urbana de la ciudad de Leon y para tal fin se
realizan encuestas. Se selecciona una muestra representativa de la poblacion meta, se
encuestan a personas que tienen habito de uso de este tipo de servicios, asi mismo a

aquellos que no lo hacen para determinar el porcentaje que €stos representan.

El segmento a estudiar se determina de acuerdo a la disposicion de los
encuestados a hacer uso del servicio, su ubicacion geografica, sexo, edad, nivel de

ingresos.

VLIIL.-Limitantes

v Cuantificacion de la oferta de servicios sustitutos.

v Fijaciéon de precios competitivos.

v" Recursos econdmicos del equipo investigador.

v Falta de veracidad de los encuestados al responder las preguntas.
VI.IV.-Supuestos

v El servicio es atractivo para la poblacion.

v' La competencia no muestra alternativas novedosas de entrenamiento.

v' Se poseen los equipos adecuados para brindar el servicio.

v Existe personal calificado para brindar el servicio.
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VIl. ESTUDIO DE MERCADO
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VII.1 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter3

Antes de analizar el mercado en el que se pretenden identificar variables tales como,
caracteristicas del consumidor, cantidad demandada, cantidad ofertada, etc. Se requiere
determinar la posibilidad de insercion en el mercado, esto se realiza mediante la

aplicacién de las cinco fuerzas de Porter, que se detallan a continuacion.

VII.1.1 La amenaza de entrada
Se carece de informacion sobre el comportamiento del mercado, la cantidad de clientes
atendidos historicamente por los centros de entrenamiento se desconoce. El mercado no

se encuentra saturado; la demanda no se encuentra totalmente abastecida.

Una barrera importante para incursionar en el mercado es el capital, puesto a que no hay
acceso de financiamiento para la inversibn No hay barreras gubernamentales, se
desconoce si algin competidor posee ventaja absoluta en costos debido a que ninguno
de éstos (los competidores) brinda este tipo de informacién. Si un competidor nuevo

ingresa al mercado no recibe represalias.

La experiencia que poseen los centros de entrenamiento que ya se encuentran
establecidos, les otorga ventajas en cuanto a que pueden ofrecer mejor precio y brindar
un servicio similar a un menor costo. La diferenciacion constituye un aspecto relevante
en tanto que el servicio personalizado es atractivo para la mayoria de los clientes, el
hecho de que no existan rutinas, y que el seguimiento al alcance de los objetivo de los
clientes representa una diferenciacion que puede generar fidelidad de los clientes. Hay

acceso a los equipos y a la tecnologia para brindar el servicio.

VII.1.2 La amenaza de sustitutos
Los clientes no poseen contratos que incluyan penalizaciones; por lo que resulta facil

cambiar de proveedor.

Son considerados servicios sustitutos los gimnasios tradicionales, centro en el que se

imparten clases de yoga y pilates. En la ciudad de Ledn estos centros no invierten en su

3 Kotler y Armstrong (2008) Fundamentos de Marketing (8va. ed.)
4 www.12mange.com/methods_porter_five_forces_es.html
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crecimiento, es decir en equipos, personal e infraestructura que mejore la calidad del

servicio y atraiga mayor nimero de usuarios®.

Los servicios de entrenamiento carecen de personalizacion, puesto que los ejercicios
son realizados con supervision durante los primeros dias, luego los usuarios se

desemperian de forma individual®.

Existe riesgo de que incursione un centro que ofrezca un servicio CrossFit mas atractivo,
con horarios flexibles, es decir una sustitucion servicio por servicio. Puede que se
produzca una sustitucion de la necesidad, el surgimiento de un nuevo servicio que brinde
mas y mejores beneficios, o bien que los servicios tradicionales ofrezcan mejores

beneficios que el servicio actual, esto ocasiona una sustitucion de la necesidad.

El precio del servicio ofrecido esta $2.00 por encima del competidor con el precio mas
alto ($23.00), no se pretende hacer diferenciacion a través del precio, sino con la atencion

personalizada y los resultados obtenidos por los clientes.

VII.1.3 El poder del consumidor

Existe una concentracién de clientes potenciales en el mercado seleccionado, la
demanda del servicio es individual y se paga por este de forma mensual. Los clientes
tienen acceso a informacion de los proveedores existentes, sus servicios, precios y

beneficios. No existe una marca en el mercado de los centros de entrenamiento.

Los consumidores pueden disminuir la demanda del servicio, aumenta su poder porque
éstos comparan precios para obtener el mas barato, al punto que ejercen presion sobre
su proveedor para que disminuya el precio del servicio’. En el mercado hay diferenciacion
de servicios, los usuarios tienen variedad de opciones tales como los gimnasios
tradicionales, spinning, pilates y yoga,; estos pueden generar los mismos resultados que

el CrosskFit.

5 Entrevista realizada a Martin Guerrera, entrenador de Metro Spa
6 Entrevista realizada a Connie Michelle Macias, usuaria de Metro spa.
7 Kotler, Philip y Gary Armstrong (2008) Fundamentos de Marketing, (8va. ed.) p. 86
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VII.1.4 El poder del proveedor

Los proveedores tienen una gran diversidad de consumidores lo que reduce su
dependencia de un uUnico consumidor. Al haber varios proveedores estos no tienen
control exclusivo de los precios de los equipos e implementos de gimnasio. Se considera
un mercado libre, debido a que ningan proveedor domina el mercado. Cambiar proveedor

no genera costos.

Hay diferenciacion en cuanto a los equipos e implementos utilizados, los gimnasios
tradicionales utilizan maquinas enfocadas en la ejercitacion de determinadas areas del
cuerpo; sin embargo el centro de entrenamiento CrossFit requiere de barras,

mancuernas, discos olimpicos y balones medicinales.

VII.1.5 Rivalidad competitiva

Las cuatro fuerzas descritas anteriormente determinan la rivalidad competitiva directa
entre el centro de entrenamiento CrossFit y sus rivales mas inmediatos. Los rivales
competitivos son centros de entrenamiento con servicios parecidos, que desean atender

al mismo grupo de consumidores&.

En la ciudad de Leon se ofertan servicios diferenciados Unicamente en el Centro Fitness,
gue cuenta con clases de yoga y pilates ademas del gimnasio tradicional, este centro
ofrece su servicio al precio mas alto del mercado y esta fijado en délares ($23.00). Metro

Spa y el Centro Fitness cuentan con la mejor infraestructura y equipo.

El gimnasio Alonso tiene el mayor nimero de clientes atendidos, abarca el 19.23% del
total de la oferta, quien se enfoca en realizar promociones es Metro spa, otorgan
descuento de 20% a estudiantes con carnet estudiantil activo. Esfuerzos en publicidad
no se presentan por parte de ninguno de los oferentes.

8 Kotler, Philip y Gary Armstrong (2008) Fundamentos de Marketing, (8va. ed.) p. 88
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VII.1.6 Conclusiones del analisis de las cinco fuerzas de Porter

1. No existe barrera de entrada que limite la insercién en el mercado para el Centro
de entrenamiento CrosskFit.

2. En el mercado se ofertan productos sustitutos tales como spinning, clases de
yoga, pilates y gimnasio.

3. Los consumidores pueden cambiar con facilidad de un proveedor a otro, en vista
de la alternativa que les genere mejores resultados y este acorde con el precio
gue desean pagar.

Los proveedores no tienen influencia significativa sobre la fijacion de precios.
Existe rivalidad competitiva y diferenciacion en cuanto al servicio, precio,
promociones entre los competidores que desean atender al mismo grupo de

consumidores.

Del analisis de las cinco fuerzas de Porter, se puede competir instalando un centro de

entrenamiento CrossFit en la ciudad de Ledn.
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VII.2 Descripcion del servicio

VII.2.1 Concepto del servicio®

El CrossFit es un tipo de entrenamiento de ejercicios funcionales, constantemente
variados, ejecutados a alta intensidad. El también denominado cross-fitness es un
programa de fuerza y acondicionamiento fisico total, que se basa en el incremento de las
diez capacidades fisicas mas reconocidas por los especialistas en
el entrenamiento deportivo con pesas. Durante la ejercitacion se busca desarrollar la
fuerza y el tono muscular e incrementar la funcionalidad de los musculos para repetir los

movimientos en distintas situaciones de la vida real.

VII.2.2 Caracteristicas

o El crossfit o cross-fitness es una técnica de entrenamiento, que encadena diferentes
ejercicios fisicos de forma intensa, sin tiempo y sin pausa. El principio de este tipo de
ejercicio es el de entrenar el cuerpo ejerciendo diferentes disciplinas al mismo tiempo,
tales como la halterofilia, el atletismo, la gimnasia y sobre todo la resistencia. Este
programa se compone de deporte de resistencia y de diferentes actividades fisicas.

e Se basa en el trabajo de diferentes capacidades y habilidades: resistencia
cardiovascular y respiratoria, resistencia muscular, fuerza, flexibilidad, potencia,
velocidad, agilidad, psicomotricidad, equilibrio, y precision. Todas estas actividades

intervienen enérgicamente para una puesta en forma eficaz.

VII.2.3 Entrenamiento!!

Los entrenamientos de CrossFit estan estructurados en sesiones de unos 60 minutos.
Teniendo en cuenta de que las sesiones de CrossFit son muy intensas se organizan de
la siguiente manera:

Calentamiento/Técnica/Fuerza (10°-20"): Se inicia estirando, aumentando un poco el
ritmo cardiovascular y practicando ejercicios de técnica que ayudaran no solo para los
distintos entrenamientos sino también en conseguir los objetivos, y aumentar la fuerza y

potencia.

9CrossFit (2009) Recuperado de: http://es.wikipedia.org/wiki/CrossFit
10 CrossFit (2009) Recuperado de: http://es.wikipedia.org/wiki/CrossFit
11 http://m.efdeportes.com/articulo/metodos vy objetivos _en_el crossfit/134
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EDD (15'-30’): “Entrenamiento Del Dia”. Se trata de la parte del entrenamiento mas
intensa y donde mas ejercitaremos todo el cuerpo.

Abdominales, estiramientos y vuelta a la calma (10'-15"): Se recupera el aliento, bajan
pulsaciones, se trabaja la parte central del cuerpo y de nuevo se estira.

Las clases estan estructuradas en grupos reducidos de maximo 20 personas bajo la

supervision de un entrenador.

VII.2.4 Beneficios??

e Creatividad y variedad constante de ejercicios

No hay rutinas. Aqui cada entrenamiento es distinto que el anterior por lo que el
usuario nunca se aburra al entrenar. Ademas, no permite que el cuerpo se acostumbre

al entrenamiento por lo que cada vez que entrena, sera un nuevo reto.

e Movimientos funcionales
Trabaja todo el cuerpo como conjunto, aprovechando todas las posibilidades del mismo.
Este entrenamiento no aisla el trabajo muscular como ocurre cuando se ejercita con
maguinas convencionales de gimnasios al uso. Los movimientos que se practicaran en
CrossFit son los que se utilizan en la vida diaria y cotidiana, por ello que sus resultados

sean tan efectivos.

e Alta intensidad del entrenamiento
El cuerpo se prepara para que pueda superar grandes esfuerzos y el usuario notara
mejoras significativas en su forma fisica desde el primer dia. El usuario irda aumentando
dicha intensidad a medida que vaya adquiriendo mejor forma fisica y llegara a descubrir

y sorprenderse de hasta donde puedes llegar.

Se trata de un programa de entrenamiento que ayuda a conseguir cualquiera que sea el
objetivo (pérdida de peso, fortalecer y tonificar tus musculos, aumentar tu capacidad
cardiovascular...) dado que no se especializa en competencias fisicas concretas, sino
gue se procura optimizar todas las competencias fisicas por igual. De esta forma, aparte

de estar en el mejor estado fisico que se pueda llegar a alcanzar, el cliente estara

12 hitp://m.efdeportes.com/articulo/metodos_y objetivos _en el _crossfit/134
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preparado para superar cualquier obstaculo con el que se pueda encontrar en su dia a
dia.

VII.3 Identificacion del mercado
El mercado del centro de entrenamiento CrossFit estda comprendido por los barrios del
municipio de Leon: San Juan, San Felipe, El Sagrario, El Calvario, Zaragoza, y El

Coyolar, se especifican a continuacion detalles del nimero de viviendas por barrio.

Tabla 1. Viviendas

El sagrario 450 8.66%
San Felipe 810 15.58%
San Juan 923 17.75%
El Calvario 680 13.08%
Zaragoza 760 14.62%
El Coyolar 1576 30.31%
Total 5199 100.00%

Fuente: Alcaldia municipal de Ledn, oficina de ordenamiento territorial, diciembre 2014.

El segmento atendido es personas de ambos sexos entre las edades de 19-41 afios, esto

por la intensidad del entrenamiento, asi mismo que gocen de buena salud.

Al ser un servicio de tipo suntuario, el estrato social que se atiende es la clase media y

alta, la ocupacion de los usuarios es considerada puede ser variada.

VII.3.1 Determinacion de la muestra

El total de viviendas ubicadas en los barrios seleccionados es de 5,199; cifra que es
inferior a 100,000, basandose en el parametro para determinar una muestra de poblacién
finita, se procede a la realizacion de una encuesta piloto de cincuenta unidades, esto con
el fin de determinar la probabilidad de que los encuestados deseen tener acceso a este

servicio 0 no lo deseen.

Para garantizar la representatividad de todos los barrios estudiados se realiza la

siguiente ponderacion, determinando asi el nUmero de encuestas piloto por sector.
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Tabla 2. Estratificacion de encuesta piloto.

El sagrario 450
San Felipe 810
San Juan 923
El Calvario 680
Zaragoza 760
El Coyolar 1576
Total 5199

Fuente: Elaboracién Propia

8.66%
15.58%
17.75%
13.08%
14.62%
30.31%

100.00%

NN O oA

15
50

La probabilidad resultante de aceptacion es del 86% y el restante 14% representa el

rechazo. Se establece un nivel de confianza del 95% y un error del 5%.

La formula para el calculo es la siguiente:

N: Poblacion total

n

N*Zz*p*q

:ez*(N—1)+ZZ *P *q

13

Z: Valor de la distribucion normal para el nivel de confianza

p: probabilidad de ocurrencia

g: probabilidad de no ocurrencia

e: error tolerable

Del célculo resulta que deben ser encuestadas 179 personas para obtener un nivel de

confianza del 95% y un error del 5%. Debido a que previamente se realiz6 una encuesta

piloto de 50 unidades, estas son deducidas del total. La siguiente tabla muestra las

encuestas a realizarse por sector.

13 Murray R. Spiegel y Larry J. Stephens (2009) Estadisticas 4ta. Edicion. Mc. Graw Hill, México
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Tabla 3. Estratificacion de encuestas a realizar.

El sagrario 8.66% 11
San Felipe 15.58% 20
San Juan 17.75% 23
El Calvario 13.08% 17
Zaragoza 14.62% 19
El Coyolar 30.31% 39
Total 100.00% 129

Fuente: Elaboracién Propia.



VII.4 Andlisis del consumidor#

El 82.68% de los consumidores tienen edades comprendidas entre los 16-36 afos,
segmento al cual estara dirigido el servicio; el sexo del cliente no es influyente, el servicio
esta dirigido a personas de ambos sexos, las encuestas muestran que estan distribuidos

de forma equitativa.

Los clientes que tienen niveles de ingresos comprendidos entre los C$5,000.00 y
C$20,000.00 representan el 37.43%, se prioriza este sector debido a la naturaleza del
servicio, aquellos clientes que tengan mayor nivel de ingreso son quienes se encuentran

en capacidad de pagar por el servicio.

El 82.12% ha entrenado alguna vez en un gimnasio, spinning o aerdbicos, lo que permite
afirmar que este tipo de servicios tiene aceptacion por parte de los consumidores. De
estos clientes el 55.00% ha pagado un precio entre $10.00 y $15.00, otro sector
representativo es quienes pagan entre $16.00 y $20.00 (38.10%).

El 80.45% de los encuestados desean mejorar su apariencia fisica, esto representa una
oportunidad para competir con un servicio innovador. Sin embargo el 73.34% no conoce
del CrossFit esto debido a que es un servicio que se brinda actualmente sélo en la ciudad
de Managua, en un sector reducido, la publicidad no es mucha por lo que resulta
desconocido para la poblacion, por lo que sera necesario una campafa publicitaria para

dar a conocer el centro de entrenamiento CrossFit y sus beneficios.

Del total de los encuestados el 70.39% manifiestan tener deseos de acceder al servicio;
de los cuales el 93.70% una persona de la vivienda hara uso del mismo. El precio que
estan dispuestos a pagar en su mayoria es de $15.00 (57.14%), otro grupo significativo
representa aquellos que desean pagar $20.00 (36.51%)

Los turnos mas demandados son el de las 6:00 AM (40.16%) y el de las 6:00PM

(21.26%), los clientes prefieren informarse a través de redes sociales (80.16%).

14 ver anexo, andlisis de las encuestas.
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VII.5 Proyeccion de la demanda

Para el calculo de la demanda actual se consider6 el porcentaje de aceptacion del
servicio por vivienda, se determiné el volumen en base a la cantidad de personas que
desean hacer uso del CrossFit por vivienda; el nUmero de habitantes por vivienda es de

5.2 personas®® Este tipo de servicio tiene una frecuencia de consumo mensual.

Se considera un incremento anual de la demanda basado en la tasa de crecimiento

poblacional del municipio de Le6n de 0.5%?.

Tabla 4. Proyeccion de la demanda.

Habitantes 27,035 27,170 27,306 27,442 27,580 27,717
Viviendas 5,199 5,225 5,251 5,277 5,304 5,330
Desean el servicio 3,660 3,678 3,696 3,715 3,733 3,752
Cantidad de personas 1 3,427 3,444 3,462 3,479 3,496 3,514
gue desean hacer uso
del servicio por vivienda | 2 290 292 293 295 296 298
3 261 263 264 265 267 268
Total de clientes 3,979 3,999 4,019 4,039 4,059 4,080

Fuente: Elaboracion propia.

15|V Censo de vivienda, recuperado de www.inide.gob.ni/2005/cifrascompleto.pdf
16 VIl Censo de poblacion, recuperado de www.inide.gob.ni/2005/cifrascompleto.pdf
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VII.6 Andlisis de la oferta

En el mercado seleccionado (Barrios: San Felipe, San Juan, El Sagrario, El Calvario,
Zaragoza y El Coyolar) existen seis oferentes, la siguiente tabla describe los servicios
ofrecidos por cada centro y su precio, asi como sus fortalezas y debilidades.

Tabla 5. Competidores.

Fuente: Entrevista realizada a usuarios de los centros de entrenamiento. (Ver anexo)

17T.C. 26.7879 al 21/02/15, fuente Banco Central de Nicaragua.

- Bo. Felipe Bo. San Felipe Bo. El calvario Bo. Zaragoza Bo. Zaragoza Bo. El Sagrario
. Calidad alta Calidad media Calidad media Calidad media Calidad alta Calidad media
Descuento a
estudiantes
- C$500.00 C$350.00 C$390.00 C$300.00 $23.00%7 C$240.00
Gimnasio Gimnasio Gimnasio Gimnasio Gimnasio, Gimnasio
Spinning, Pilates
y yoga
_ Alta Media Media Baja Alta Baja
Cuenta con Entrena a Inversion en un Experiencia en Ofrecen diversos  Precio accesible.
maquinas competidores de  salén para impartir el servicio, sistemas de
modernas que fisicoculturismo clases de ritmos fidelidad de los entrenamiento,
no existen en nacional. latinos. clientes. que se adaptan
otros gimnasios. a cada tipo de
cliente
Falta de Area de Falta de Existen No hay atencién Poca inversién en
personalizacion entrenamiento personalizacion en maquinas en durante el fin de maquinaria e
en la atencion. reducida, no hay la atencion. mal estado y el semana. infraestructura y
atencion servicio carece falta de
personalizada. de personalizacién en
personalizacion. la atencion.

32



VII.6.1 Cuantificacién de la oferta existente

Se realizaron entrevistas para determinar el numero de clientes mensuales
(considerados constantes pues no se obtuvo informacién que permitiera conocer las
variaciones que se dan mes a mes) que son atendidos por los centros de entrenamiento

ubicados en el mercado objetivo, a través de ello se estimo la oferta anual.

Tabla 6. Oferta mensual de los competidores.

Gimnasio Alonso 350
Muscle Power 320
Centro Fitness 280
Metro Spa 250
Lyon Gym 330
Power Full 290
Total oferta 1820

Fuente: Elaboracion Propia.
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VII.7 Proyeccion de la oferta

La demanda insatisfecha refleja una cifra elevada debido a la falta de veracidad de los
encuestados al momento de responder, la existencia de gimnasios informales que no se
encuentren inscritos en la municipalidad; y al limitado acceso a la informacion respecto
al numero de clientes que son atendidos por los centros de entrenamiento. La proyeccion
de la oferta del Centro de entrenamiento CrossFit, al igual que la demanda se realiza

tomando en cuenta el crecimiento poblacional para el municipio de Ledn de 0.5%%8.

Para determinar la absorcién del proyecto se tom6 en consideracion la siguiente tabla'®.
De acuerdo a las caracteristicas del mercado se estimé un porcentaje de 5.00%, esto
debido a que existen muchos competidores, estos se consideran pequefios y ofertan

servicios similares a los ofertados por el centro de entrenamiento CrosskFit.
Tabla 7. Porcentaje de absorcién.

,Qué tan ¢Qué tantos ¢Qué tan Porcentaje de
grandes son competidores similares son absorcién

los hay? sus productos?
competidores?
1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%
2 Grandes Algunos Similares 0-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0.5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0.5%-5%
6 Grandes Uno Diferentes 10%-15%
7 Pequefios Muchos Similares 5%-10%
8 Pequefios Algunos Similares 10%-15%
9 Pequefios Uno Diferentes 10%-15%
10 Pequefios Muchos Diferentes 20%-30%
11 Pequefios Algunos Similares 30%-50%
12 Pequefios Uno Diferentes 40%-80%
13 Sin Sin Sin competencia  80%-100%

competencia competencia

18 VIl Censo de poblacion, recuperado de www.inide.gob.ni/2005/cifrascompleto.pdf
19 planes de negocios; como desarrollar tu plan de negocio Paso a paso. Afio 2011. Recuperado de
http://www.soyentrepreneur.com
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Tabla 8. Proyeccion de la oferta.

Demanda insatisfecha 2,696 2,831 2,972 3,121 3,277 3,441
Porcentaje de absorcion 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Clientes a satisfacer 135 142 149 156 164 172

Fuente: Elaboracion Propia.

VII.8 Anédlisis de Precios

Los servicios brindados en los centros de entrenamiento son de caracter suntuario, por
lo que con una disminucién del precio la tendencia de la demanda es incrementar, lo
mismo ocurre cuando el nivel de ingreso de los consumidores aumenta. Se puede afirmar

gue es un servicio elastico?°.

El establecimiento del precio no pretende crear diferenciacion mediante el mismo, por
tanto el precio que se fijara es cercano al de la competencia. El servicio que brindaré el
centro de entrenamiento CrossFit es personalizado y debido a esta naturaleza los costos
de brindarlo son mas altos que los existentes en los gimnasios tradicionales, por ello el
precio es mayor que el fijado por los mismos. El precio al que se ofertara el servicio es
de $25.00.La siguiente tabla describe los precios de los centros de entrenamiento

ubicados en el mercado seleccionado.

Tabla 9. Precios de servicios sustitutos.

Gimnasio Alonso C$500.00

Muscle Power C$350.00
Centro Fitness C$390.00
Metro Spa C$300.00
Lyon Gym $23.00%
Power Full C$240.00

Fuente: Elaboracion Propia.

20 Elasticidad, recuperado de http://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad
2L T.C. 26.7879 al 21/02/15, fuente Banco Central de Nicaragua.
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El 83.33% de los centros ha fijado su precio en cordobas, mientras que el 17.67% que

representa a un unico centro lo ha hecho en ddlares.

VII.8.1 Sistema de Ventas y Pagos
Los consumidores deberan pagar de contado, antes de hacer uso del servicio, siendo

el pago de forma mensual.
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VI1.9 Sistema de publicidad.

Por ser un servicio nuevo el centro de entrenamiento CrossFit debe realizar esfuerzos

en publicidad para captar la atencion de los clientes y brindar informacion acerca de los

beneficios de hacer uso de dicho servicio.

Para ello se dispondra de una publicidad inicial agresiva. Todos los métodos a utilizar

seran elementos externos; volantes, mantas cruzacalles, métodos visuales auditivos y

escritos seran claves para captar a cada persona, la realizacién de disefios basados en

el concepto del Cross Fitness encantaran a los clientes potenciales.

A continuacion se detalla el presupuesto de publicidad inicial, previa a la apertura del

centro de entrenamiento.

Tabla 10. Presupuesto de publicidad

Cantidad
12 Horas
5 Unidades
1 Unidad
3000 Flyers

Lbs
2 Ayudantes
2 Ayudantes
2 Pasaje
2 Viaticos
GRAN TOTAL

Proveedor

Jungle sound

Taller publicitario
Rotulaciones Pefia
Digital Color

Cargotrans

Fuente: Elaboracion propia.

Descripcién

Perifoneo

Mantas cruzacalle

Roller Up 2*1 mts

1/32 Ambas caras full coro satinado
Cargotrans

Personal para instalar mantas
Personal para repartir (dia)

Tarifa Le6n Managua Le6n

Viatico alimenticio

22 T.C. al 04/03/15, fuente Banco Central de Nicaragua

Precio unitario

C$ 380.00
Cs$ 650.00
C$ 1,348.00
Cs$ 1.80
Cs$ 35.00
Cs$ 300.00
Cs$ 300.00
Cs$ 51.00
Cs$ 150.00

26.8822
Total

C$ 4,560.00

C$ 3,250.00
C$ 1,348.00
C$ 5,400.00
C$ 175.00
C$ 600.00
C$ 1,200.00
C$ 204.00
C$ 300.00

C$ 17,037.00
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Durante la ejecucion del proyecto se establece como politica del centro de entrenamiento
destinar el 5.00% del total de los ingresos a la promocién. Las promociones son las

siguientes:

v" Por cada 10 horas de entrenamiento continuo se hara descuento del $1.00 sobre

el precio.
v Clientes que paguen 3 meses 0 mas, recibiran un descuento del 20%.

LCF >

CROSSFIT

Entrenando juntos

VI1.9.1 Logo

‘

—

Figura 1. Logo
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VIIl. Estudio Técnico



VIIl.1 Tamafo del proyecto

VIIl.1.1 Tamafio del proyecto y la demanda

La capacidad de atencion del centro de entrenamiento CrossFit depende de la demanda
potencial insatisfecha determinada en el estudio de mercado; para este proyecto se
absorberéa el 5.00% del total de dicha demanda. Asi mismo éste esta en condiciones de
satisfacer la demanda creciente del servicio pues se dispone de &rea suficiente para el

horizonte de ejecucion sin incurrir en una ampliacion.

VIII.1.2 Tamafio del proyecto y la disponibilidad del local
Repercute en gran medida sobre la capacidad de atencién, puesto que se necesita
disponer de un local amplio y cercano a los consumidores que ademas esté disponible

para la renta.

VIII.1.3 Tamafo del proyecto y la tecnologia
No se requieren elementos tecnolégicos complejos para brindar el servicio, la capacidad

de atencidén del centro de entrenamiento CrossFit no depende de la tecnologia.

Tabla 11. Tamafio del proyecto.

2016 100160 44303 44.23%
2017 100160 46519 46.44%
2018 100160 48845 48.77%
2019 100160 51287 51.20%
2020 100160 53851 53.77%

Fuente: Elaboracion propia.

23 En dependencia del area y equipos disponibles para brindar el servicio
24 Del porcentaje de absorcion de la demanda insatisfecha.
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VIII.1.4 Capacidad de atencion

El centro CrossFit dispondra de dos areas de entrenamiento en las cuales se pueden
atender veinte personas por sesion respectivamente, ofertardn ocho turnos
comprendidos entre las 5:00AM-9:00AM vy las 4:00PM-8:00PM. Se dispone de un area
de 121.40m? en la que se pueden atender a dos grupos de 20 personas

simultAneamente, asi como los equipos para realizar el entrenamiento.

VIII.1.5 Turnos Diarios de trabajo

Debido a la naturaleza del servicio los clientes no hacen uso de él durante las 9:00AM-
4:00PM?® se establecera una jornada laboral discontinua de 8 horas, para el personal, a
excepcion del gerente que trabajara de forma continua de 8:00PM-4:00PM.

A diferencia de los demas dias de la semana, el sabado se trabajara ocho horas

continuas, y estara cerrado el dia domingo.

25 \/er anexo, entrevista realizada a Gerente CrossFit Las Colinas
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VIII.2 Localizacién

VIII.2.1 Localizacién 6ptima del proyecto

Para determinar la localizacidén Optima se tienen en cuenta los siguientes factores:

e Disponibilidad de equipos e insumos, para brindar un servicio de calidad es

preciso contar con equipos e insumos con caracteristicas especificas, por ello el

sitio donde se ubicara el proyecto debe tener proveedores que oferten dichos

insumos, o bien que se encuentren cercanos al sitio de proyecto.

e Acceso inmediato a vias de comunicacién. Se considera un factor influyente

debido a que determina la facilidad en la entrega de insumos, equipos, mobiliario

por parte de los proveedores.

e Energia Eléctrica. Es necesario contar con un suministro ininterrumpido de

energia eléctrica para brindar el servicio en condiciones adecuadas y evitar incurrir

en costos adicionales al utilizar otra fuente.

e Telecomunicaciones. Refiere a la cobertura de telefonia e internet, esto garantiza

comunicacion efectiva con los clientes y proveedores.

e Ausencia de competidores directos. Se considera relevante debido a que permite

ofrecer un servicio diferenciado en el mercado seleccionado.

VIIIl.2.2 Macrolocalizacion

Se compararan tres municipios para la instalacion del proyecto, Managua, Lebén y

Chinandega, se hace uso del Método cualitativo por puntos?®. La siguiente tabla muestra

los factores determinantes y su peso correspondiente.

Tabla 12 Factores relevantes para determinar la ubicacion.

Factor Peso
1. Disponibilidad de equipos e insumos 0.20
2. Acceso inmediato a vias de comunicacion 0.20
3. Energia eléctrica 0.15
4. Telecomunicaciones 0.15
5. Ausencia de competidores directos 0.30
Total 1.00

Fuente: Elaboracion Propia.

26 Baca Urbina, Gabriel (2001) Formulacién y evaluacién de proyectos, p.99.
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Tabla 13 Calificacion y ponderacion de alternativas de ubicacion del proyecto.

Factor Peso

0.20
0.20
0.15
0.15
0.30
Total 1.00

g b~ W NP

Calificacion

Chinandega

0w ©O© O

10
10

Fuente: Elaboracion Propia.

Ledn
8
9
8
10
10

Managua
10
10
9
10
6

Calificacién ponderada
Chinandega Ledn

1.2
1.8
1.2
15

3
8.7

VIIl.2.2.1Conclusiones del método cualitativo por puntos.

1.6
1.8
1.2
15

3
9.1

Managua
2
2
1.35
15
1.8
8.65

Se estudiaron tres alternativas para la localizacion 6ptima del centro de entrenamiento

CrosskFit, de acuerdo a los resultados obtenidos de la aplicacién del método cualitativo

por puntos se seleccion6 el municipio de Ledn por presentar las mejores condiciones

tales como:

e Cuenta con proveedores de implementos de gimnasio, y de no estar disponibles

los equipos e insumos la distancia a la ciudad de Managua es menor que la de

Chinandega en caso de hacer un pedido o bien en caso realizar importaciones.

e Posee acceso inmediato a vias de comunicacion, la cuidad estd comunicada con

calles pavimentadas y adoquinadas conectadas con carreteras hacia las ciudades

de Managua y Chinandega.

e Cuenta con suministro ininterrumpido de energia eléctrica, salvo en ocasiones que

la empresa distribuidora realiza mantenimientos.

e Cobertura de servicios de telefonia e internet.

e No posee competidores directos, no existe otro centro que ofrezca este tipo de

servicio.
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VIII.2.3 Microlocalizacion

Ubicacion

Urbana, Hotel Europa 1 cuadra al Este y 75 varas al Norte. Barrio el Coyolar, esta zona
presenta el mayor deseo de los consumidores para adquirir el servicio?’.

Clima?8

El municipio tiene un clima tropical de Sabana con pronunciada estacion seca entre los
meses de Noviembre a Abril y una estacion lluviosa entre los meses de mayo a Octubre,
con una temperatura promedio de 27 a 29° C, observandose la mas elevada en el mes
de abril y la mas baja en los meses de Diciembre a Enero. La humedad relativa promedio
se presenta entre 67% cuando se registran las mayores temperaturas y 89% cuando se
registran las mayores precipitaciones. Vientos predominantes: Del noreste al sureste.

Velocidad del viento: de 0.5 a 2.6 mts/segundo. Precipitacion anual: 1,385 mm.
Mercado

Creciente demanda de servicios destinados a la salud y a mejorar la apariencia fisica.
Infraestructura

Se cuenta con acceso a servicios publicos, abastecimiento de energia y agua potable.

El local cuenta con un area de 80m=.
Politicas

No existen restricciones en cuanto al ingreso de este tipo de negocios al mercado de

Servicios.

27 Ver anexo, gréafica ubicacion geografica y deseo de adquirir el servicio.
28 Leon, ficha municipal. Recuperado de www.inifom.gob.ni/municipios/documentos/LEON/leon.pdf
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VIII.3 Ingenieria del Proyecto
VIII.3.1Proceso de Servicio

VI1.3.1.1 Descripcion del proceso de atencion

Se establecen dos procesos fundamentales de atencién, el primero es para los clientes
nuevos; durante este proceso los clientes son atendidos por el personal de recepcion,
éste brinda informacién sobre el servicio y verifica la disponibilidad de horarios, si el
cliente desea adquirir el servicio debe hacer un pago en efectivo en recepcion, luego de
hacer el pago recibird un comprobante.

VIII.3.1.2 Flujograma para inscripcion de clientes nuevos

Inicio

Informacién sobre el
servicio y horarios

No

Desea
adquirirlo

Pago

Fin

Figura 2. Flujograma para inscripcion de clientes nuevos
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El segundo proceso de atencion se denomina para clientes frecuentes esto debido a
gue se repite a diario cada vez que el cliente hace uso del servicio. Dicho proceso de
atencién al igual que el anterior inicia en el area de recepcion, aqui son registrados

para llevar control de las horas entrenadas durante el mes.

Es preciso utilizar ropa adecuada para la realizacion del entrenamiento, el local
proporciona un area de vestidores para que el cliente que no porte la vestimenta pueda
cambiarse, asi mismo de llevar consigo pertenencias, estas podran ser almacenadas por

€l mismo previamente a la realizacion de la sesion.

La sesion de entrenamiento esta constituida por tres etapas: calentamiento,
entrenamiento del dia y estiramiento, una vez concluidas las tres etapas los clientes
retiran sus pertenencias en caso de haber almacenado, los podran disponer de duchas

si asi lo desean y por ultimo estos abandonan el local.
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VII1.3.1.3 Flujograma para el servicio prestado

Cliente

l

Recepcionista

Entrenador

Llega al centro

A 4

\4

Registra al cliente

Se dirige al vestidor para
cambio

l

Se dirige al area de
entrenamiento

l

2 D

\4

Se dirige al vestidor para
cambio

==

Figura 3. Flujograma para el servicio prestado

\4

Recibe al cliente

A 4

Indica entrenamiento del
dia

A 4

Despide al cliente

\4
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VII1.3.2 Adquisicion de equipos
Para el funcionamiento del Centro de entrenamiento CrossFit es necesario adquirir

equipos, estos equipos dependen del area en la que seran utilizados.

VII1.3.2.1 Equipo de entrenamiento
Para realizar el entrenamiento se necesita contar con equipo apropiado y acorde al nivel
de los usuarios ya que en esta modalidad es facil lesionarse cuando no se dispone del

equipo correcto.
Los equipos de entrenamiento que se requieren son los siguientes:

Tabla 14. Equipos de entrenamiento.

Nombre Descripcién llustracién
Bal6n Fabricado en cuero, goma o plastico

medicinal con | con diferentes diametros y pesos. La

agarre mayoria esta rellenos de arena,

algunos incluso traen una cuerda a la
cual estan pegados para hacer
ejercicios especiales y otros traen un
agarre tipo ketlebell.

Pesarusa o Es una pesa tradicional que consiste
Ketlebell de una bola hierro fundido, semejante
a una bala de cafién con un asa.

Discos Los discos olimpicos son uno de los
olimpicos y dos tipos de discos. El otro tipo es el
estandar de peso estandar. Los pesos olimpicos

se usan para el levantamiento
olimpico. Suelen encontrarse en
gimnasios comerciales y centros de
entrenamiento. A pesar de que los
discos empleados para el
levantamiento de pesas profesional
estan estandarizados, los discos
comerciales no lo estén.

Barra Consiste en una barra de metal a la
gue se acoplan pesos, usualmente en
forma de disco.
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Llanta de Se refiere a una llanta de tractor que
tractor suele usarse para jalar, saltar o
empujar, como parte de un
entrenamiento diario.

Cuerda para Destinada para saltar de forma
saltar individual.

Estructura de Para practicar actividades de gimnasia.
entrenamiento

"
r

Martillo mazo Suele usarse para golpear la llanta de =]
tractor.
|
Mancuerna Una mancuerna es una pieza de

equipamiento utilizada en el
entrenamiento con pesas, es un tipo de
peso libre. Pueden utilizarse

individualmente o por parejas
Fuente: Elaboracion Propia.
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Las sesiones de entrenamiento estan disefiadas para veinte personas, basado en esto

se estiman los equipos necesarios, teniendo en cuenta que no todos los usuarios se

ejercitan al mismo ritmo y que los ejercicios se realizan en pareja?°.

A continuacion se detallan los requerimientos de equipos en el area de piso o

entrenamiento.

Tabla 15. Detalle de los equipos del area de entrenamiento

Costo de importar

Cantidad
130 mts2
1

10

20

20

20

20

20

20

10

10

10

20

Descripcién

Cuadro entrelazantes 8mm
Cronometro pared

Barras Olimpica

Discos Estandar 25Lbs
Discos Estandar 30Lbs
Discos Estandar 45 Lbs
Mancuerna 5 Lbs
Mancuerna 10 Lbs
Mancuerna 25Lbs

Pesa rusa 10lbs

Pesa rusa 20 Ibs

Pesa rusa 30 Ibs

Soft medicine Balon 14 Lbs
Soft medicine Balon 20 Lbs
Pinzas sujetadoras

Llanta tractor

Martillo mazo

Estructura entrenamiento

Cuerdas para saltar

Fuente: Elaboracion Propia.

Proveedor
Extranjero
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional

Nacional

Empresa
Piso de hule
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN
SIMAN

Total
Importar

C$17,513.15

N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A
N/A

Cs$

29 Ver anexo, entrevista realizada a gerente de CrossFit Las Colinas.

30 Ver anexo, cotizacion de equipo de entrenamiento

31 T.C. al 05/03/15, fuente Banco Central de Nicaragua

17,513.15

Precio Unit

C$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$

92,174.47
2,824.50
1,210.50
1,748.50
2,017.50
2,125.10

349.70
726.30
1,694.70
780.10
1,318.10
1,856.10
2,663.10
2,663.10

12,105.00
6,725.00
1,345.00

22,865.00

215.20

Total
Bruto

Precio Total

C$ 109,687.62

C$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$
C$
Cs
Cs$
Cs
C$
Cs

2,824.50
12,105.00
34,970.00
40,350.00
42,502.00

6,994.00
14,526.00
33,894.00

7,801.00
13,181.00
18,561.00
13,315.50
13,315.50
12,105.00

6,725.00

1,345.00
22,865.00

4,304.00

C$ 411,371.12
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Para el funcionamiento del centro de entrenamiento CrossFit se requieren equipos adicionales, se detallan a

continuacion.

Tabla 16. Detalle de equipos adicionales®?.

Cantidad

Total

R R R R R R

N RN R R e

[EEN

Descripcion

Sala Esquinera
Escritorio madera
Silla

LCD + CPU
Decoracion

Impresora

LCD + CPU
Escritorio madera
Silla

Silla de conferencia
Caja Fuerte
Cuadros pintados

Estante hierro
Locker

Fuente: Elaboracion propia.

Peso

N/A
N/A
N/A
10 Ibs
N/A

10 Ibs
N/A
N/A
N/A
NA
N/A

1.54
1.77

32 Ver anexo, Cotizacion de mobiliario y equipo

Proovedor

Nacional
Nacional
Nacional
Extranjero
Nacional
N/A

Extranjero
Nacional
Nacional
Nacional
Nacional

Extranjero

Nacional
Nacional

Compaifiia

Oficina
SIMAN
Mobi-equipos
Mobi-equipos
Best Buy
Informal
Comtech

Recepcion
Best Buy
Mobi-equipos
Mobi-equipos
Mobi-equipos
SINSA
Amazon

Bodega
PriceSmart
Pulpito S.A

Envio

Gratis
Gratis
Gratis
C$
N/A

C$
Gratis
Gratis
Gratis

C$

C$
C$

1,640.38

1,640.38

128.16

385.00
442.50

Precio Aprox

C$21,541.04

C$
C$
C$
C$

Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$

C$
Cs$

4,500.00
3,497.00
8,633.60

800.00

8,633.60
4,500.00
3,497.00
980.00
2,426.40
674.50

6,000.00
3,000.00

Costo Total
C$ 21,541.04
C$ 4,500.00
C$ 3,497.00
C$ 10,273.98
C$ 800.00
C$ 3,777.20
C$ 10,273.98
C$ 4,500.00
C$ 3,497.00
C$ 1,960.00
C$ 2,426.40
C$ 802.66
C$ 6,385.00
C$ 3,442.:50
C$ 77,676.76
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VIII.3.3 Distribucion de planta
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VIII.3.3.1 Determinacién de las areas de trabajo necesarias

Es necesario contar con las siguientes areas para brindar el servicio de forma adecuada.

v Oficina: Espacio de 10.70m? destinado para que el administrador del centro se
desenvuelva y atienda a los clientes.

v' Recepcion: Area de 16.02m? en la que los clientes son atendidos, pueden adquirir
el servicio por primera vez o registrarse al momento de entrenar.

v' Bodega: Sitio de 8.53m? destinado al almacenamiento de insumos, equipos e
implemento que no se estén usando durante la sesion.

v' Piso: También conocida como area de entrenamiento; cuenta con un area de
121.40m?

v Vestidores: Area de 13.81m? destinada para que los clientes almacenen sus
pertenencias, o se cambien de ropa.

v/ Bafos: Espacio de 12.04m? para la higiene personal, con ducha y servicio

sanitario.

VIII.3.4 Obras necesarias
El local posee dos bafios, piso ceramica, cielo falso e iluminacion blanca, la fachada tiene
una pared seguido de la puerta y el exhibidor de productos que es un vidrio de la misma

proporcién. Existen instalados dos aires acondicionados con capacidad de 24,000BTU.

Los bafios estan estéticamente en buen estados, sus aguas servidas conectadas al
alcantarillado publico y el las tuberias de agua potable no presentan ninguna fuga, es por
ello que el disefio de planta se adapt6é a lo que ya se encuentra construido a fin de no

incurrir en costos adicionales.

Las paredes presentan deformidad, con huecos y espacios que difieren en materiales,
por tanto se dispondra realizar un forro con gypsum en todo el perimetro interno para

gue éste presente la uniformidad y estética deseada.

El cemento para gypsum dara la apariencia de concreto con la ventaja que estos ya traen

el colorante deseado evitando el gasto por pintura.
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La oficina, bodega y la recepcion seran construidas con paredes de yeso, acabados finos

debido a los tiempos menores y bajos costos. El proveedor de los materiales es Gypsum

total. A continuacion se detalla el presupuesto de remodelaciones al local.

Tabla 17. Presupuesto de remodelacion®

26.6982%

Cantidad
40

30

20

15

1000

400

200

20

Descripcion

Lamina ultra light regular
Paral 3 5/8 *10

Riel 3 5/8*10

Perfil esquinero plastico
Tornillo p fina 7/16
Tornillo p broca 7/16
Cubeta pasta

Cinta regular

Clavo acero ¥

Cemento para gypsum

Fuente: Elaboracion Propia.

33 VVer anexo, cotizacion de remodelacion

Precio Unit

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

6.44

2.25

1.99

1.65

0.95

0.85

16.93

2.13

3.50

16.58

Escala
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Caja 100 unid
Caja 100 unid
Cubeta
Unidad
Caja 100 unid

Bolsa

34 T.C. al 18/02/15, fuente Banco Central de Nicaragua

TIC
Total Délares
257.60
67.50
39.80
24.75

9.50

16.93

4.26

$

$

$

$

$

$ 3.40
$

$

$

$ 331.60
$

762.34

Total Cérdobas

Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
C$
C$
Cs$
C$
Cs$
Cs$

6,877.46
1,802.13
1,062.59
660.78
253.63
90.77
452.00
113.73
186.89
8,853.12

20,353.11
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IX Estudio Organizacional
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IX.1 Perfiles de puestos.

Perfil de Puesto

Titulo del cargo: Recepcionista

Unidad organizativa a la que pertenece: Administracién General

Depende de: Administrador

Supervisa a: No Aplica

1.

Contenido

Funcién General:

Realizar las funciones de atencidén personalizada a los clientes de LCF de manera

eficiente y efectiva.

2.

a)

b)

d)

Funciones especificas:

Atender de forma personalizada a los clientes y ofrecer todos los horarios de
entrenamiento de LCF, ademas de ayudar a en la decision de horarios.
Contabilizar y recibir los pagos de las mensualidades por parte de los clientes.
Acomodar los horarios segun lo dispuesto por los entrenadores, asi mismo
notificar a los clientes sobre cualquier cambio en la rutina.

Mantener actualizado el expediente basico* de cada cliente segun lo dispuesto
por administracion a fin de llevar un control fiel sobre cada persona.
Responsabilidades:

Ordenar y mantener el area de recepcion visualmente presentable.

Recibir y guardar el dinero de los clientes que hacen sus pagos de mensualidades
en un lugar asignado por administracion.

Mantener una comunicacion fluida con las diferentes areas de la empresa a fin de
ofrecer los servicios de manera mas eficiente.

Manejar precios horarios de las rutinas en piso.

Segquir etiqueta al momento de dirigirse al cliente.
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f)

9)

h)

Realizar inventario general y especificos de los activos de LCF, segun lo dispuesto

por administracion.

Velar por el buen cuido y mantenimiento de los activos de la LCF, asi como de los

articulos de uso general (Limpieza, mantenimiento, equipamiento)
Portar visiblemente su Identificacion de recepcionista.

Presentarse a su trabajo de manera puntual, con buena presentacién apta para

realizar sus funciones diarias.

Equipo utilizado: Calculadora, Equipo de cédmputo, celular (cuando aplique)
Destrezas:

Amable, activa y de facil expresion
Habilidad de persuasién y manejo de objeciones
Responsable, ordenada y dispuesta a trabajar en equipo

Lugar de trabajo
El lugar de trabajo seran en las instalaciones de LCF, bajo ciertas circunstancias

previo acuerdo, el colaborador puede asistir a eventos fuera de las instalaciones.

Requerimientos del cargo

Estudios: Estudiante en curso de formacion universitaria en Mercadeo y/o Administracion

de Empresas o carreras afines.

Conocimientos especificos: Excelente capacidad de comunicacion oral, capaz de

comunicar ideas claras, estructuradas y concisas.

Experiencia: Minimo seis meses de experiencia en la actividad de atencion al cliente.
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Perfil del Puesto

Titulo del cargo: Administrador

Unidad organizativa a la que pertenece: Gerencia General

Depende de: Propietario.

Supervisa a: Recepcionista, entrenadores, vigilantes y limpieza

a)
b)

c)

f)

Contenido

Funcion General:

Mejorar la atencion y de fidelizacion de clientes.

Velar por cada una de las areas de LCF a fin de que la empresa marche en un
horizonte de crecimiento.

Llevar un control de egresos e ingresos de la empresa, asi como la realizacion de

cierre mensual.

Funciones especificas:

Coordinar la apertura y cierre del local con la recepcionista.
Realizar arqueos de caja diario y cierre de mes contable.

Depositar los ingresos de pagos de mensualidad de LFC en las la cuenta
destinada para tal fin.

Llevar un control de los activos de la empresa.

Manejar actualizada la base de datos de INSS, INATEC asi como manejo de la

relaciéon con la DGI para el pago de impuestos, alcaldia y otros que se le asigne.

Mantener los archivos de los colaboradores ordenados y actualizados asi como

cualquier otra documentacion que le indique el propietario.
Responsabilidades:

Desarrollar programas de innovacion en temas relacionados con la mejora de la
competitividad de LCF asi como otras estrategias en la busqueda de agregacion

de valor, mejora de habilidades empresariales y mayor penetracion en el mercado.
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b)

f)
9)

6.

Realizar reportes especializados, analisis, perfiles y estudios enfocados en

tendencias, competitividad y servicios de LCF.

Difundir y capacitar a los demas colaboradores de LCF en cuanto a productos,
servicios, manejo de herramientas de la empresa e informacion para el desarrollo

de atencion al cliente eficaces.

Coordinar agendas de negocios en viajes internacionales a convenciones u otros

eventos con los entrenadores.

Implementar la estrategia de promocion, difusion y servicios de LCF.
Velar por el buen desempefio de las funciones de vigilancia en LCF.
Puntualidad con su horario de trabajo.

Equipo utilizado: Equipo de computo, celulares asignados, o cualquier otro

medio incluyendo vehiculos.
Destrezas

Amable, activo y de facil expresion
Habilidad de persuasién y manejo de objeciones
Responsable, ordenado y dispuesto a trabajar en equipo

Lugar de trabajo:

Sede de LCF, se requiere viajar a los departamentos para realizar reuniones con los

demas proveedores, 0 para mejorar su desempefio en la empresa.

Requerimientos del cargo

Estudios: Graduado universitario en Mercadeo y/o Administracibn de Empresas o

carreras afines.

Conocimientos especificos: Excelente capacidad de comunicacién oral, capaz de

comunicar ideas claras, estructuradas y concisas.

Conocimiento de MS Windows, Adobe, Photoshop, u otros programas.

Experiencia: Minimo tres afios de experiencia en la actividad de Administracion.
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i. Perfil del Puesto

Titulo del cargo: Entrenadores
Unidad organizativa a la que pertenece: Administracion
Depende de: Gerencia General
Supervisa a: No aplica
ii.  Contenido

1. Funcion General:
a) Orientar y realizar rutina de ejercicio a los clientes de LCF segun el nivel de
capacidad de cada uno.
b) Coordinar con la recepcionista horarios para la realizacion de rutinas.

c) Innovar y mantener motivado al cliente para que su entrenamiento sea efectivo.

2. Funciones especificas:

a) Coordinar y revisar el estado de los activos en piso de entrenamiento de la

empresa.
b) Entrenar personalizadamente al cliente a fin de que se oriente a la mejora fisica.
3. Responsabilidades:
a) Apoyar al administrador a fin de idear planes de incentivos para los clientes.

b) Presentar al administrador ideas creativas para implementar estrategias de

promocion de las rutinas de LCF.
c) Velar por la puntualidad de apertura del local.
d) Puntualidad con su horario de trabajo.

4. Equipo utilizado: Activo de piso de entrenamiento, celulares asignados o cualquier
otro medio (cuando aplique).
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5. Destrezas

Amable, activo y de facil expresion
Habilidad de persuasién y manejo de objeciones

Responsable, ordenado y dispuesto a trabajar en equipo

6. Lugar de trabajo:
Sede de LCF

lii.  Requerimientos del cargo
Estudios: Certificacion de CrosskFit.
Conocimientos especificos: Otras certificaciones pueden aplicar.

Experiencia: Minimo dos afios de experiencia en la actividad de entrenamiento.
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i. Perfil del Puesto

Titulo del cargo: Vigilante

Unidad organizativa a la que pertenece: Administracion
Depende de: Gerencia General

Supervisa a: No aplica

ii.  Contenido
1. Funcion General:
a) Velar por la integridad y la seguridad de LFC asi como sus colaboradores y sus

clientes.

d) Coordinar apertura y cierres del local con el administrador.
2. Funciones especificas:

c) Acatar las disposiciones de la Policia Nacional en cuanto al uso de arma de

reglamento.

d) Informar al administrador de cualquier anomalia que pueda presentarse.

3. Responsabilidades:

e) Salvaguardar el perimetro del local.
f) Mantener el arma de reglamento en su funda, limpia y con su debido

mantenimiento para que esta funcione de la manera mas optima.

4. Equipo utilizado: Arma de reglamento, celulares asignados o cualquier otro

medio (cuando aplique).
5. Destrezas

Amable, activo y de facil expresion

Habilidad de defensa personal y técnicas de armas.
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6. Lugar de trabajo:
Sede de LCF
lii.  Requerimientos del cargo
Estudios: Bachiller completo, licencia DAEM vigente.
Conocimientos especificos: Conocimientos especificos de armas de reglamento.

Experiencia: Minimo dos de experiencia.
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i. Perfil del Puesto
Titulo del cargo: Limpieza
Unidad organizativa a la que pertenece: Administracion
Depende de: Gerencia General
Supervisa a: No aplica

ii. Contenido
1. Funcion General:

b) Mantener el local visible y estéticamente limpio y ordenado.

e) Mantener el activo de piso de entrenamiento, asi como oficina, bafios y bodega

limpios.
2. Responsabilidades:

g) Velar por el buen cuido de los activos de limpieza de LCF.

h) Mantener todas las areas limpias.
3. Equipo utilizado: Activo de limpieza y materiales de proteccion personal
4. Destrezas
Activo y dinamico
5. Lugar de trabajo:
Sede de LCF

iii.  Requerimientos del cargo
Estudios: Tercer afio de secundaria completo.
Conocimientos especificos: No aplica

Experiencia: No aplica.
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IX.2 Estructura organizacional

Administrador

Recepcionista

Entrenadores

Persona de
limpieza

Vigilantes

Figura 5. Organigrama
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X. Estudio Legal



X.1 Organizacion Juridica
Se conformara una Sociedad Anonima, contando con un capital social de C$624,387.58
dividido en seis acciones iguales. Se llevard a cabo los siguientes requisitos para

constituir e inscribir el negocio.

Escritura de constitucion de sociedad y sus estatutos ante notario publico.
Inscripciones registrales.
1. Solicitar inscripcion de sociedad. Se paga el uno por ciento (1%) del monto del
capital social.
Los documentos que solicitan en el registro son:
v Escritura de constitucién y estatutos en original mas una copia autenticada.
v/ Cédula de identidad o pasaporte
v' Comprobante de depésito bancario.
2. Solicitar inscripcion como comerciante y sello de libros.
Los documentos que solicitan son:
v/ Cédula de identidad o pasaporte
v Solicitud del formato de inscripcién y sello de libros (en papel sellado)
v Libros comerciales (diario y mayor foliados).
3. Solicitar inscripcién de poder.
Documentos que solicitan:
v' Poder general de representacion en original mas una copia autenticada
v/ Cédula de identidad o pasaporte nota: el poder lleva ya insertos los datos
de inscripcién de la sociedad en registro publico.
Inscripciones fiscales.
» Solicitar inscripcibn como contribuyente y sello de libros en
la direccion general de ingresos. Documentos que solicitan:
v" Formulario llenado
v’ Escritura de constitucién y estatutos en original mas una copia autenticada
v' Comprobante de direccién de domicilio de la empresa y del representante
legal (en copia simple se presenta recibo de agua, luz, teléfono)
v/ Cédula de identidad o pasaporte
v’ Libros diarios y mayor.
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Aranceles®®
v" Inscripcion de Constitucion 1% del Capital + C$100.00 Min. C$ 1,100.00 Max. C$
30,100 Solicitud de Comerciante C$300.00
v Inscripcion Libros Contables - Libros de 200 paginas C$ 100.00 c/u - Mas de 200
paginas C$ 1.00 c/hoja
v" Inscripcion de Poder C$ 300.00

Solicitar constancia de matricula municipal en la alcaldia del municipio en que se
encuentre la empresa.
Documentos que se requieren:
v Escritura de constitucion y estatutos en original mas una copia simple.
v/ Cédula RUC (que la otorgan en la direccién general de ingresos) en fotocopia
simple.
v Fotocopia simple del poder general de representacion; y la cédula de identidad
0 pasaporte.
Aranceles
v" Formato de Solicitud de Matricula C$5.00
v Matricula - Capital menor a C$50,000 C$ 500.00 -Capital mayor a C$50,000 1%
Constancia de Matricula 1% de Matricula.

Tabla 18. Gastos de constitucion

Inscripcién de constitucion C$ 6,994.92
Solicitud del comerciante C$ 300.00
Inscripcién de libros contables C$ 300.00
Inscripicién del poder C$ 300.00
Matricula alcaldia Cs$ 6,894.92
Constancia de matricula C$ 68.95
Total C$ 14,858.78

Fuente: Elaboracion Propia.

35 www.dgi.gob.ni/interna.php?sec=66
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Xl. Estudio Econdmico



XI.1 Inversiones

XI.1.1 Inversiones Fijas

Se consideran inversiones fijas las relacionadas a la compra de equipo de

entrenamiento, el mobiliario y equipo de oficina y el equipo de computo.

Tabla 19. Inversion fija

Mob y equipo de oficina C$ 53,351.60
Equipo de computo C$ 24,325.17
Equipo de entrenamiento C$ 411,371.12

Total inversion fija C$ 489,047.88
Fuente: Elaboracion propia.

X1.1.2 Inversion diferida

Se detallan los gastos de instalacion, constitucion, publicidad pre-operacional.

Tabla 20. Inversién diferida

Gastos de constitucion

Inscripcién de constitucion C$ 6,994.92
Solicitud del comerciante C$ 300.00
Inscripcién de libros contables C$ 300.00
Inscripcién del poder C$ 300.00
Matricula alcaldia C$ 6,894.92
Constancia de matricula C$ 68.95 C$ 14,858.78

Gastos de instalacion

Mejoras al local C$ 20,353.11 C$ 20,353.11
Publicidad C$ 17,037.00
C$ 17,037.00
Total inversién diferida Cs$ 44,885.02

Fuente: Elaboracion propia.
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XI.1.3 Capital de trabajo
Para determinar el capital de trabajo se tom6 en consideracion los gastos en que

incurre el centro de entrenamiento durante un periodo de tres meses?*.

Tabla 21. Capital de trabajo

Componente Detalle Monto ‘
Némina 3 meses C$ 108,900.00
Alquiler 3 meses C$ 43,051.97
Energia eléctrica 3 meses C$ 26,338.42
Servicio de agua potable 3 meses C$ 2,153.28
Efectivo global C$ 20,000.00
Total Capital de trabajo C$ 200,443.67

Fuente: Elaboracion propia.

36 http://www.gerencie.com/capital-de-trabajo-temporal.html



http://www.gerencie.com/capital-de-trabajo-temporal.html

XI.2. Gastos
XI.2.1 Consumo de energia
Se detallan a continuacion los equipos consumidores de energia eléctrica, el

consumo en Kwh y especificaciones técnicas.

Tabla 22. Consumo de energia por equipo

Potencia il Ct Consumo
Equipo Cantidad Descripcion nominal del Alimentacion gpll_zado Kwh
- iariamente
equipo
Computadora 2 Desktop 100 W 110 V 9 1.8
Monitor 2 1024*680 pix 125 w 110V 9 2.25
Impresora 1 LaserJet 500 W 110V 0.5 0.25
Aire
acondicionado 1 24,000 BTU 2490 '\ 220V 10 249
Aire
acondicionado 1 24,000 BTU 2490 W 220V 10 24.9
Bujias 26 Tubo 20 w 110V 10 5.2
fluorescente
. Lampara
Lamparas 5 TGRSR 40 W 110V 12 2.4
Cargador celular 4 Cargador 110V | 13 W 110V 2 0.104
150 W
Stereo 1 potencia 150 w 110V 5 0.75
Total consumo 62.55

Fuente: Elaboracion propia
Para determinar el consumo de energia eléctrica mensual se estimé lo cantidad
maxima de dias por mes y la minima, asi como el horario efectivo en el que los

equipos estan en uso.

Tabla 23. Horas Efectivas méaximas

Horario efectivo Unidad  Dias efectivos Unidad ‘
Horas diarias 8 Horas Dias al mes 30 dias
Ajuste de horas diarias 2 Horas Dias no laborados 4 | dias
Total de horas efectivas 10  Horas Ajuste de dias 2  dias
Horas efectivas mensual 280  Horas Dias efectivos 28  dias

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 24. Horas efectivas minimas

Horario efectivo Unidad Dias efectivos Unidad
"Horasdiaras @~ 8 = Horas  Diasalmes @ 30  dias
Ajuste de horas diarias 0 Horas Dias no laborados 4 dias
Total de horas efectivas 8 Horas Ajuste de dias 0 dias
Horas efectivas mensual = 208 Horas Dias efectivos - 26 dias

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo el consumo diario en Kwh y los maximos y minimos de dias por mes se
procede a calcular el consumo mensual promedio, en base al precio del Kwh en la

ciudad de Leodn.

Tabla 25. Gasto anual de energia

PROMEDIO MENSUAL

Dias efectivos + 1751.51 Kwh = Mensual
Dias efectivos - 1626.40 Kwh  Mensual
PROMEDIO 1688.958 Kwh | Mensual

VALOR A PAGAR PROMEDIO

Valor Kwh Ledn Cs$ 5.20
VALOR A PAGAR MENSUAL C$ 8,779.47
VALOR A PAGAR ANUAL C$ 105,353.69

Fuente: Elaboracion propia
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XI.2.2 Consumo de agua

Para el calculo del consumo de agua se considera la cantidad de usuarios atendidos, y el
consumo de los mismos al hacer uso de las duchas y del servicio higiénico. Ademas se
considera constante el consumo del personal, se toma como referencia el calculo de los

dias maximos y minimos durante el mes que se utilizé en el consumo energético.

Tabla 26. Consumo diario de agua.

Clientes
Actividad Unidad Clientes Cantidad de
diarios litros diarios
Ducha 20 litros 142 2840
Servicios 4 litros 142 568
higiénicos
Personal
Jornada laboral 40 litros 6 240
Limpieza 70 litros 1 70
Total litros de agua diario 3718

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 27. Gasto anual de agua potable

Litros m3

Dias efectivos - 96668 96.668

Dias efectivos + | 104104 104.104
Promedio 100386 100.386
Valor m3 de agua en leén C$ 7.15
Total a pagar mensual C$ 717.76
Total a pagar anual C$ 8,613.12

Fuente: Elaboracion propia
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XI.2.3 NOmina
Se detallan a continuacion los gastos por nomina mensual, incluye las obligaciones del empleador y deducciones al trabajador. Para el

calculo de los afios siguientes del proyecto se considera un incremento en los sueldos del personal del 8.00%.

Tabla 28. Nomina afo 2016

Cargo Sueldo ‘Dias  C$Dias Total INNS IR Total de Total a INNS Inatec 2% Teceavo mes  Vacaciones
mensual Extras Extras Ingresos Laboral Deducciones Pagar Patronal

Administrador | C$8,000.00 0.00 C$0.00 C$8,000.00 C$500.00 C$383.33 C$883.33  C$7,116.68 C$1,360.00 C$160.00 C$666.66 C$666.66
Entrenador 1 ~ C$7,000.00 0.00 C$0.00 C$7,000.00 C$437.50 (C$283.33 C$720.83 (C$6,279.18 C$1,190.00 C$140.00 C$583.33 C$583.33
Recepcién C$6,200.00 0.00 C$0.00 C$6,200.00 C$387.50 C$203.33 C$590.83 @ C$5,609.18 C$1,054.00 C$124.00 C$516.66 C$516.66
Vigilancia 1 C$5,300.00 0.00 C$0.00 C$5,300.00 C$331.25 C$113.33 C$444.58 (C$4,855.43 C$901.00 C$106.00 C$441.66 C$441.66
Vigilancia 2 C$5,300.00 0.00 C$0.00 C$5,300.00 C$331.25 C$113.33 C$444.58 @ C$4,855.43 C$901.00 C$106.00 C$441.66 C$441.66
Limpieza C%$4,500.00 0.00 C$0.00 C%$4,500.00 C$281.25 C$33.33 C$314.58 (C$4,185.43 C$765.00 C$90.00 C$375.00 C$375.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 29. Resumen afio 2016 de gasto por nGmina

Cargo Sueldo INSS IR Total a pagar INNS Inatec 2% Teceavo mes  Vacaciones
mensual Laboral anual Patronal
Administrador C$8,000.00 C$10,599.90 C$4,599.90 (C$85,400.10 C$16,320.00 C$1,920.00 C$8,000.00 C$8,000.00
Entrenador 1 C$7,000.00 C$8,649.90 C$3,399.90 C$75,350.10 C$14,280.00 C$1,680.00 C$7,000.00 C$7,000.00
Recepcidn C$6,200.00 C$7,089.90 C$2,439.90 C$67,310.10 C$12,648.00 (C$1,488.00 C$6,200.00 C$6,200.00
Vigilancia 1 C$5,300.00 C$5,334.90 C$1,359.90 (C$58,265.10 C$10,812.00 C$1,272.00 C$5,300.00 C$5,300.00
Vigilancia 2 C$5,300.00 C$5,334.90 C$1,359.90 C$58,265.10 C$10,812.00 C$1,272.00 C$5,300.00 C$5,300.00
Limpieza C$4,500.00 C$3,774.90 C$399.90 (C$50,225.10 C$9,180.00 (C$1,080.00 C$4,500.00 C$4,500.00
Total anual C$40,784.40 C$13,559.40 (C$394,815.60 C$74,052.00 (C$8,712.00 C$36,300.00 C$36,300.00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 30. Resumen afio 2017 de gasto por n6mina

Cargo Sueldo INSS IR Total a pagar  INNS Inatec 2% Teceavo mes  Vacaciones
mensual Laboral anual Patronal
Administrador C$8,640.00 C$11,847.90 C$5,367.90 C$91,832.10 C$17,625.60 C$2,073.60 C$8,640.00  C$8,640.00
Entrenador 1 C$7,560.00 C$9,741.90 C$4,071.90 C$80,978.10 C$15,422.40 C$1,814.40 C$7,560.00  C$7,560.00
Recepcidn C$6,696.00 C$8,057.10  C$3,035.10 C$72,294.90 C$13,659.84  C$1,607.04 C$6,696.00  C$6,696.00
Vigilancia 1 C$5,724.00 C$6,161.70 C$1,868.70 C$62,526.30 C$11,676.96 C$1,373.76 C$5,724.00  C$5,724.00
Vigilancia 2 C$5,724.00 C$6,161.70 C$1,868.70 C$62,526.30 C$11,676.96 C$1,373.76 C$5,724.00 C$5,724.00
Limpieza C%$4,860.00 C$4,476.90 C$831.90 C$53,843.10 C$9,914.40 C$1,166.40 C$4,860.00  C$4,860.00
Total anual C$46,447.20 C$17,044.20 C$424,000.80 = C$79,976.16 C$9,408.96 C$39,204.00 C$39,204.00

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 31. Resumen afio 2018 de gasto por nOmina

Cargo

Administrador

Entrenador 1
Recepcion
Vigilancia 1
Vigilancia 2
Limpieza

Total anual

Sueldo
mensual

C$9,331.20
C$8,164.80
C$7,231.68
C$6,181.92
C$6,181.92
C$5,248.80

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 32. Resumen afio 2019 de gasto por nGmina

Cargo Sueldo
mensual
Administrador C$10,077.70
Entrenador 1 C$8,817.98
Entrenador 2 C$8,817.98
Recepcion C$7,810.21
Vigilancia 1 C$6,676.47
Vigilancia 2 C$6,676.47
Limpieza C$5,668.70
Total anual

Fuente: Elaboracion propia

INSS
Laboral
C$13,195.74

C$10,921.26
C$9,101.68
C$7,054.64
C$7,054.64
C$5,235.06

C$52,563.02

INSS
Laboral
C$14,651.41

C$12,194.97
C$12,194.97
C$10,229.82
C$8,019.02
C$8,019.02
C$6,053.87
C$71,363.08

IR

C$6,197.34
C$4,797.66
C$3,677.92
C$2,418.20
C$2,418.20
C$1,298.46
C$20,807.78

IR

C$7,093.14
C$5,581.48
C$5,581.48
C$4,372.16
C$3,011.67
C$3,011.67
C$1,802.34
C$30,453.94

Total a pagar
anual

C$98,778.66
C$87,056.34
C$77,678.48
C$67,128.40
C$67,128.40
C$57,750.54
C$455,520.82

Total a pagar
anual

C$106,280.94
C$93,620.84
C$93,620.84
C$83,492.75
C$72,098.66
C$72,098.66
C$61,970.58

C$583,183.27

INNS
Patronal
C$19,035.65

C$16,656.19
C$14,752.63
C$12,611.12
C$12,611.12
C$10,707.55
C$86,374.25

INNS Patronal

C$20,558.50
C$17,988.69
C$17,988.69
C$15,932.84
C$13,620.01
C$13,620.01
C$11,564.16
C$111,272.88

Inatec 2%

C$2,239.49
C$1,959.55
C$1,735.60
C$1,483.66
C$1,483.66
C$1,259.71
C$10,161.68

Inatec 2%

C$2,418.65
C$2,116.32
C$2,116.32
C$1,874.45
C$1,602.35
C$1,602.35
C$1,360.49
C$13,090.93

Teceavo
mes
C$9,331.20

C$8,164.80
C$7,231.68
C$6,181.92
C$6,181.92
C$5,248.80
C$42,340.32

Teceavo
mes
C$10,077.70

C$8,817.98
C$8,817.98
C$7,810.21
C$6,676.47
C$6,676.47
C$5,668.70
C$54,545.53

Vacaciones

C$9,331.20
C$8,164.80
C$7,231.68
C$6,181.92
C$6,181.92
C$5,248.80
C$42,340.32

Vacaciones

C$10,077.70
C$8,817.98
C$8,817.98
C$7,810.21
C$6,676.47
C$6,676.47
C$5,668.70

C$54,545.53



Tabla 33. Resumen afio 2020 de gasto por nGmina

Cargo Sueldo INSS IR Total a pagar  INNS Patronal Inatec 2% Teceavo Vacaciones
mensual Laboral anual mes
Administrador C$10,883.91 (C$16,223.53 C$8,060.59 = C$114,383.41 C$22,203.18 C$2,612.14 (C$10,883.91 (C$10,883.91
Entrenador 1 C$9,523.42 C$13,570.57 C$6,428.01 C$100,710.50 C$19,427.78 C$2,285.62 C$9,523.42 C$9,523.42
Entrenador 2 C$9,523.42  C$13,570.57 C$6,428.01 = C$100,710.50 C$19,427.78 C$2,285.62 C$9,523.42 C$9,523.42
Recepcion C$8,435.03 C$11,448.21 C$5,121.94 C$89,772.17 C$17,207.46 C$2,024.41 C$8,435.03 C$8,435.03
Vigilancia 1 C$7,210.59 C$9,060.55 C$3,652.61 C$77,466.54 C$14,709.61 C$1,730.54 C$7,210.59 C$7,210.59
Vigilancia 2 C$7,210.59 C$9,060.55 C$3,652.61 C$77,466.54 C$14,709.61 C$1,730.54 C$7,210.59 C$7,210.59
Limpieza C$6,122.20 C$6,938.19 C$2,346.54 C$66,528.21 C$12,489.29 C%$1,469.33 C$6,122.20 C$6,122.20
Total anual C$79,872.19 (C$35,690.31 C$627,037.88 C$120,174.71 C$14,138.20 (C$58,909.17 C$58,909.17

Fuente: Elaboracién propia
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XI.2.4 Gastos por depreciacion

A medida que se utilizan los activos se desgastan y se puede decir que su valor disminuye, es por eso que se debe
calcular su respectiva depreciacion. Esta se trata como si fuera un costo real pero en realidad no lo es, sino que es
un costo virtual cuyo objetivo es reducir el monto de los impuestos y permitir la recuperaciéon de la inversion a traves

del mecanismo fiscal que la ley tributaria del pais ha establecido.

Para determinar las cuotas mensuales y anuales que se deben deducir de la renta bruta se ha aplicado el método de

linea recta como lo indica el Capitulo Il - Articulo 57 del Reglamento de la Ley No. 453, Ley de Equidad Fiscal®’.

Este método consiste en deducir del valor de adquisicion su valor residual o valor de salvamento y dividirlo entre su

vida util.

Tabla 34. Depreciaciéon de activo fijo

Mob y equipo de C$53,351.60 0 5 C$10,670.32 C$10,670.32 = C$10,670.32 (C$10,670.32 (C$10,670.32
oficina

Equipo de computo C$24,325.17 0 2 C$12,162.58 C$12,162.58

Equipo de C%$411,371.12 0 5 C$82,274.22 C$82,274.22 = C$82,274.22 (C$82,274.22 (C$82,274.22

entrenamiento
Total anual C$105,107.13 C$105,107.13 C$92,944.54 (C$92,944.54 (C$92,944.54

Fuente: Elaboracién propia

Nétese que el equipo de cdmputo se deprecia en dos afios, sin embargo no se pretende realizar una reinversion,

sino segquir utilizandolo durante la vida del proyecto.

37 http://www.dgi.gob.ni/documentos/Decreto_46_2003_Reglamento_a_la_Ley 453, Ley de Equidad_Fiscal_con_sus_Reformas.pdf
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XI.2.5 Gastos por amortizacion de activo intangible
Otro gasto virtual que se utiliza legalmente para la deduccion de impuestos es la amortizacion. Se detalla a

continuacioén la amortizaciéon anual de activo diferido.

Tabla 35. Amortizacion de activo intangible

Gastos de C$14,858.78 C$2,971.76 C$2,971.76 C$2,971.76 C$2,971.76 C$2,971.76
constitucion

Gastos de instalacion = C$20,353.11 0 5 C$4,070.62 C$4,070.62 C$4,070.62 C$4,070.62 C$4,070.62
Publicidad C$17,037.00 0 5 C$3,407.40 C$3,407.40 C$3,407.40 C$3,407.40 C$3,407.40

C$10,449.78 = C$10,449.78 C$10,449.78  C$10,449.78  C$10,449.78

Fuente: Elaboracion propia
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XI1.2.6 Resumen anual de gastos

Tabla 36. Resumen anual de gastos

Gastos de administracién

Alquiler del local®®

Sueldos

INSS patronal

Vacaciones

Treceavo mes

Inatec

Teléfono

Insumos de limpieza®
Recoleccién de desechos
Papeleria y dtiles de oficina*
Servicios de agua potable
Servicios de energia eléctrica
Seguros

Matricula alcaldia
Amortizacion

Total gastos de administracién

Gastos de venta

Gatos por depreciaciéon

Total Gastos

Fuente: Elaboracion propia

C$172,207.89
C$435,600.00
C$ 74,052.00
C$ 36,300.00
C$ 36,300.00
C$ 8,712.00
C$ 782254
C$ 1,275.00
Cs 480.00
C$ 1,325.00
Cs$ 717.76
C$105,353.69
C$ 2,716.29
C$ 2,031.26
C$ 10,449.78
C$897,359.21
C$ 60,937.72
C$105,107.13

C$958,296.93

C$180,818.28
C$470,448.00
C$ 79,976.16
C$ 39,204.00
C$ 39,204.00
C$ 9,408.96
C$ 8,213.67
C$ 1,338.75
Cs 480.00
C$ 1,391.25
Cs$ 750.19
C$105,353.69
C$ 2,852.11
C$ 2,239.46
C$ 10,449.78
C$954,145.30
C$ 67,183.84
C$105,107.13

C$1021,329.13

C$ 189,859.20
C$ 508,083.84
C$ 86,374.25
C$ 42,340.32
C$ 42,340.32
C$ 10,161.68
C$ 8,624.35
C$ 1,405.69
Cs 480.00
C$ 1,460.81
Cs$ 782.62
C$ 105,353.69
C$ 2,994.71
C$ 2,469.01
C$ 10,449.78
C$1015,198.27
C$ 74,070.18
C$ 92,944.54

C$1089,268.45

38 A un precio de $500.00 mensuales, fuente: propietario del local.
39 Ver anexo, presupuesto de compras.
40 Ver anexo, presupuesto de compras.

C$ 199,352.16
C$ 654,546.36

C$ 111,272.88

C$ 54,545.53
C$ 54,545.53
C$ 13,090.93
C$ 9,055.57
C$ 1,475.97
Cs 480.00
C$ 1,533.85
Cs$ 827.41

C$ 105,353.69

C$ 3,144.45
C$ 2,722.08
C$ 10,449.78

C$1224,415.18
C$ 81,662.37
C$ 92,944.54

C$1306,077.55

C$ 209,319.77
C$ 706,910.06

C$ 120,174.71

C$ 58,909.17
C$ 58,909.17
C$ 14,138.20
C$ 9,508.35
C$ 1,549.77
Cs$ 480.00
C$ 1,610.55
Cs 864.48

C$ 105,353.69

C$ 3,301.67
C$ 3,001.09
C$ 10,449.78

C$1306,500.46
C$ 90,032.76
C$ 92,944.54

C$1396,533.22
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XI.3 Ingresos

Para el calculo de los ingresos anuales se tom6 como base la cantidad de clientes

anuales que pagaran por el uso del servicio, dado que el precio esté fijado en ddlares, se

tomd en consideracion un Unico tipo de cambio anual, basandose en el deslizamiento de

la moneda de 5.00% anual“®.

Tabla 37. Ingresos

2016
Clientes anuales 1,699
Délares $ 42,463.36
TCO 28.70
Coérdobas C$ 1218,754.38

Fuente: Elaboracion propia.

2017
1,783
$ 44,586.53
30.14
C$ 1343,676.70

2018
1,873
$ 46,815.86
31.64
C$ 1481,403.56

4% http://iwww.pndh.gob.ni/documentos/pndhActualizado/pndh.pdf

2019

1,966

$ 49,156.65
33.23

C$ 1633,247.43

2020

2,065

$ 51,614.48
34.89

C$ 1800,655.29
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Xl.4 Evaluacién financiera

X1.4.1 Sin financiamiento
Para poner en marcha el proyecto se cuenta unicamente con el capital de los socios y

estos cubriran el total de la inversion requerida

XI1.4.1.1 Estado de flujo de efectivo sin financiamiento.

Tabla 38. Estado de flujo de efectivo sin financiamiento

mﬁm C$1343,676.70 C$1481,403.56 C$1633,247.43 C$1800,655.29
servicios
menos:
Gastos de administracién C$ 0.00 C$ 896,921.43 C$ 953,707.52 C$1014,760.49 (C$1223,977.40 C$1306,062.68
Gastos de venta C$ 0.00 C$ 60,937.72 C$ 67,183.84 C$ 74,070.18 C$ 81,662.37 C$ 90,032.76
Gastos por depreciacién C$ 0.00 C$ 105,107.13 C$ 105,107.13 C$ 92,94454 C$ 92,94454 C$ 92,944.54
ptilidad antes de C$ 0.00 C$ 155,788.10 C$ 217,678.22 C$ 299,628.35 C$ 234,663.11 @ C$ 311,615.30
:mgz:;gz C$ 0.00 C$ 46,736.43 C$ 6530347 C$ 8988850 C$ 7039893 C$ 93,484.59
_Utilidad después de C$ 0.00 C$ 109,051.67 C$ 152,374.75 @ C$ 209,739.84 C$ 164,264.18 C$ 218,130.71
:;nez'::;(:cslon C$ 0.00 C$ 105,107.13 C$ 105,107.13 C$ 92,94454 C$ 92,94454 C$ 92,944.54
Amortizacion C$ 0.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00
Inversion Inicial C$ 624,387.58 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00
Valor de salvamento C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00
Flujo neto de efectivo -C$ 624,387.58 C$ 224,170.80 C$ 267,493.88 C$ 312,696.39 C$ 267,220.72 C$ 321,087.25

Fuente: Elaboracion propia.

X1.4.1.2 Determinacion de la TMAR
Se estima una tasa minima de rendimiento aceptable del 16%, esta tasa esta compuesta
por 7.00%%*? del factor inflacionario y el restante 9.00% constituye el premio al riesgo para

el inversionista.

42 http://iwww.pndh.gob.ni/documentos/pndhActualizado/pndh. pdf
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X1.4.1.3 Valor presente neto sin financiamiento

Figura 6. Flujo neto de efectivo sin financiamiento

C$ 224,170.80 C$ 267,493.88 C$ 312,696.39 C$ 267,220.72

C$ 321,087.25

2016 2017 2018 2019

-C$ 624,387.58

Fuente: Elaboracion propia

2020

Siendo el Valor presente neto sin financiamiento del proyecto de C$231,416.74. Lo que

indica que el proyecto es rentable.

Xl1.4.1.4 Tasa interna de retorno sin financiamiento

De los anteriores flujos de efectivo se obtiene el céalculo de la Tasa interna de retorno,

siendo esta de 32.00%, mayor que la TMAR; por ello se puede afirmar que el proyecto

es rentable. Ambos criterios de rentabilidad, el VPN y la TIR indican que instalar un centro

de entrenamiento CrossFit en la ciudad de Ledn es rentable.

X1.4.1.5 Plazo de recuperacién

Tabla 39. Plazo de recuperacion sin financiamiento

Flujo neto de C$ 0.00 C$224,170.80 C$267,493.88 C$312,696.39 C$267,220.72
efectivo

Inversion a C$624,387.58 C$400,216.78 C$132,722.90 C$ 91,447.89

recuperar

Fuente: Elaboracion propia

Siendo el plazo de recuperacion de dos afios y 107 dias.

C$321,087.25
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X1.4.1.6 Balance General inicial

Tabla 40. Balance general inicial sin financiamiento

Activo

Activo circulante

Efectivo

Total activo circulante

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina

Equipo de computo

Equipo de entrenamiento

Total Activo fijo

Activo diferido

Gastos de constitucion

Gastos de instalacion

Publicidad

Total Activo diferido

Total Activo

Capital social

Capital inicial

Total capital social
Fuente: Elaboracion Propia.

Lion CrossFit
Balance General inicial
Sin financiamiento

Cs

C$
C$
C$

C$
C$
C$

Cs

91,543.67

53,351.60
24,325.17
411,371.12

12,669.89
20,353.11
43,796.02

657,410.58

C$

C$

C$
Cs

C$

91,543.67

489,047.88

76,819.02
657,410.58

657,410.58
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XlI.4.2 Con Financiamiento
Se estudia una segunda alternativa para instalar el centro, esta consiste en obtener
financiamiento por una entidad bancaria, dicho financiamiento esta dirigido a la compra

de activo fijo.

Tabla 41. Financiamiento del proyecto

Inversion fija C$ 489,047.88 78.32%
Invesion diferida C$ 43,796.02 C$ - 21.68%
Capital de trabajo C$ 9154367 C$ -

Total inversion C$ 624,387.58 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia

XI.4.2.1 Amortizacién de la deuda
El préstamo se hace sobre el monto de la inversion de activo fijo. Se considera un pago
anual, con una tasa de interés del 15.94%%,

Tabla 42. Amortizacién de la deuda

o C$489,047.88
1 C$ 7795423 C$ 149,150.82 C$ 71,196.58 = C$ 417,851.30
2 C$ 6660550 C$ 149,150.82 C$ 82,545.32  C$ 335,305.98
3 C$53447.77 C$ 149,150.82 C$ 95,703.04 = C$ 239,602.94
4 C$ 3819271 C$ 14915082 C$  110,958.11  C$ 128,644.84
5 C$ 2050599 C$ 149,150.82 C$  128,644.83  C$ -

Fuente: Elaboracion Propia

43 Créditos para PYMES, BAC
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XI1.4.2.2 Estado de flujo de efectivo con financiamiento

Tabla 43. Estado de flujo de efectivo con financiamiento

Ingresos por venta
de servicios
Gastos de
administracion
Gastos de venta

Gastos por
depreciacion
Gastos financieros

Utilidad antes de
impuestos
Impuestos

Utilidad después
de impuestos
Depreciacion
Amortizacion
Pago del capital
Préstamo
Inversién Inicial
Valor de
salvamento

Flujo neto de
efectivo

Fuente: Elaboracion Propia

Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
Cs$
C$
C$

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

C$489,047.88

C$624,387.58

Cs$

0.00

-C$135,339.70

C$1218,754.38

Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$

896,921.43
60,937.72
105,107.13
77,954.23
77,833.87
23,350.16
54,483.71
105,107.13
10,012.00

71,196.58

C$98,406.25

C$1343,676.70
C$ 953,707.52
C$ 67,183.84
C$ 105,107.13
C$ 66,605.50
C$ 151,072.72
C$ 45,321.82
C$ 105,750.90
C$ 105,107.13
C$ 10,012.00
C$ 82,545.32
Cs$ 0.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$138,324.71

X1.4.2.3 Determinacion de la TMAR mixta

C$1481,403.56
C$1014,760.49
C$ 74,070.18
C$ 92,944.54
C$ 53,447.77
C$ 246,180.58
C$ 73,854.17
C$ 172,326.40
C$ 92,944.54
C$ 10,012.00
C$ 95,703.04
Cs$ 0.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$179,579.90

C$1633,247.43
C$1223,977.40
C$ 81,662.37
C$ 92,944.54
C$ 38,192.71
C$ 196,470.40
C$ 58,941.12
C$ 137,529.28
C$ 92,944.54
C$ 10,012.00

C$ 110,958.11

Cs$ 0.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$129,527.72

C$1800,655.29
C$1306,062.68
C$ 90,032.76
C$ 92,944.54
C$ 20,505.99
C$ 291,109.32
C$ 87,332.79
C$ 203,776.52
C$ 92,944.54
C$ 10,012.00

C$ 128,644.83

Cs$ 0.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$178,088.24

Para determinar la tasa minima de rendimiento aceptable mixta se consideré la TMAR

del inversionista y la de la institucién financiera; Banco de América Central, en funcion

del aporte sobre el total de la inversion.

Tabla 44. TMAR mixta

TMAR del inversionista
TMAR del Banco

Fuente: Elaboracion propia

16%
15.94%

21.68%
78.32%

3.47%
12.48%
15.95%
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X1.4.2.3 Valor presente neto con financiamiento

Figura 7. Flujo neto de efectivo con financiamiento

C$98,406.25 C$138,324.71 C$179,579.90 C$129,527.72 C$178,088.24

2016 2017 2018

-C$135,339.70

Fuente: Elaboracion propia

2019 2020

Siendo el Valor presente neto sin financiamiento del proyecto de C$279,607.35 lo que

indica que el proyecto es rentable.

X1.4.2.4 Tasa interna de retorno con financiamiento

De los anteriores flujos de efectivo se obtiene el céalculo de la Tasa interna de retorno,

siendo esta de 89.00%, mayor que la TMAR; por ello se puede afirmar que el proyecto

es rentable. Ambos criterios de rentabilidad, el VPN y la TIR indican que instalar un centro

de entrenamiento CrossFit en la ciudad de Leodn es rentable. En comparacion con la

alternativa sin financiamiento, obtener un préstamo resulta mas atractivo para el

inversionista.

X1.4.1.5 Plazo de recuperacion

Tabla 45. Plazo de recuperacion con financiamiento

Flujo neto de C$ 0.00 C$98,406.25 C$138,324.71 C$179,579.90
efectivo

Inversion a C$135,339.70 C$36,933.44 C$36,933.44

recuperar

Fuente: Elaboracion propia

Siendo el plazo de recuperacion un afio y 97 dias.

C$129,527.72 C$178,088.24
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X1.4.2.5 Balance General inicial con financiamiento

Tabla 46. Balance general con financiamiento

Lion CrossFit

Balance General inicial
Sin financiamiento

Activo

Activo circulante

Efectivo C$ 91,543.67

Total activo circulante C$ 91,543.67

Activo fijo

Mobiliario y equipo de oficina C$ 53,351.60

Equipo de cémputo C$ 24,325.17

Equipo de entrenamiento C$ 411,371.12

Total Activo fijo Cs$ 489,047.88

Activo diferido

Gastos de constitucion C$ 12,669.89

Gastos de instalacion C$ 20,353.11

Publicidad C$ 43,796.02

Total Activo diferido C$ 76,819.02

Total Activo C$ 657,410.58

Pasivo

Pasivo Fijo

Acreedores bancarios C$ 489,047.88

Total pasivo fijo C$ 489,047.88

Capital social

Capital inicial C$ 168,362.69

Total capital social C$ 168,362.69

Total pasivo + capital Cs$ 657,410.58
Fuente: Elaboracion Propia




X1.4.3 Anédlisis de sensibilidad

Después de analizar las alternativas de ejecutar el proyecto con o sin financiamiento se

procede a realizar el analisis de sensibilidad, en este andlisis se plantean tres escenarios.

e Escenario 1 los clientes no tienen buena aceptacion del precio y este debe

disminuir de $25.00 a $20.00, se considera que la demanda anual permanece

constante a la situacion actual.

Tabla 47. Estado de flujo de efectivo escenario 1

Ingresos C$ 0.00
Gastos C$ 0.00
Utilidad antes de C$ 0.00
impuestos

Impuestos C$ 0.00
Utilidad despues C$ 0.00
de impuestos

Depreciacion C$ 0.00
Amortizacion C$ 0.00

Inversién inicial C$624,387.58
Valor de C$ 0.00
salvamento

Flujo de efectivo -C$624,387.58

Fuente: Elaboracion Propia

C$975,003.50
C$957,859.15
C$ 17,144.35
C$ 5,143.31
C$ 12,001.05

C$105,107.13

C$ 10,012.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$127,120.17

C$1074,941.36
C$1020,891.36
C$ 54,050.00
C$ 16,215.00
C$ 37,835.00

C$ 105,107.13

C$ 10,012.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$ 152,954.13

C$1185,122.85

C$1088,830.67

C$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
Cs$

Cs$

96,292.18
28,887.65
67,404.53
92,944.54
10,012.00

0.00

0.00

170,361.07

C$1306,597.94

C$1305,639.77

C$ 958.17
C$ 287.45
Cs$ 670.72
C$ 92,944.54
C$ 10,012.00
C$ 0.00
Cs$ 0.00

C$ 103,627.26

C$1440,524.23

C$1396,095.44

C$
C$
Cs$
C$
Cs$
C$
Cs$

C$

44,428.79
13,328.64
31,100.15
92,944.54
10,012.00

0.00

0.00

134,056.69

De los anteriores flujos de efectivo se obtiene un Valor presente neto de -C$147,353.20,

y una Tasa interna de retorno del 3%, esto indica que ofrecer el servicio a un precio de

$20.00 afecta significativamente la rentabilidad del proyecto.
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e Escenario 2. Se ofrece el servicio a un precio de $20.00 e incrementa el nUmero

de clientes atendidos en 30.00%.

Tabla 48. Estado de flujo de efectivo escenario 2

Ingresos C$ 0.00 C$1267,504.55 C$1397,423.77 C$1540,659.70 = C$1698,577.32 C$1872,681.50
Gastos C$ 0.00 C$ 957,859.15 C$1020,891.36 C$1088,830.67 = C$1305,639.77 C$1396,095.44
_Utilidad antes de C$ 0.00 C$ 309,645.40 C$ 376,532.41 C$ 451,829.04 C$ 392,937.55 C$ 476,586.06
:::Eﬂ:ttgz C$ 0.00 C$ 92,893.62 C$ 112,959.72 C$ 135,548.71 C$ 117,881.27 C$ 142,975.82
_Utilidad despues de C$ 0.00 C$ 216,751.78 C$ 263,572.69 C$ 316,280.32 C$ 275,056.29 C$ 333,610.24
:g]e%l::itgzién C$ 0.00 C$ 105,107.13 C$ 105,107.13 C$ 92,94454 C$ 92,944.54 C$ 92,944.54
Amortizacion C$ 0.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00 C$ 10,012.00
Inversion inicial C$624,387.58 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00
Valor de salvamento C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00 C$ 0.00
Flujo de efectivo -C$624,387.58 C$ 331,870.91 C$ 378,691.82 C$ 419,236.87 C$ 378,012.83 C$ 436,566.78

Fuente: Elaboracion Propia

Para este escenario se obtiene un Valor presente neto de C$541,683.88 y una tasa
interna de retorno de 52.00%, lo que refleja que al disminuir el precio del servicio y atraer
a mas clientes incide de forma positiva sobre los criterios de rentabilidad.
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e Escenario 3. El precio al que se oferta el servicio es de $25.00, la demanda se

mantiene constante a la situacion actual y los gastos incrementan en un 20.00%.

Tabla 49. Estado de flujo de efectivo escenario 3

Ingresos C$
Gastos C$
Utilidad antes de C$
impuestos

Impuestos C$
Utilidad despues C$
de impuestos

Depreciacion C$
Amortizacion C$

Inversion inicial

Valor de C$
salvamento
Flujo de efectivo

Fuente: Elaboracion Propia

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

C$624,387.58

0.00

-C$624,387.58

C$1218,754.38
C$1149,430.98
C$ 69,323.40
C$ 20,797.02
C$ 48,526.38

C$ 105,107.13

C$ 10,012.00
Cs$ 0.00
Cs$ 0.00

C$ 163,645.51

C$1343,676.70
C$1225,069.63
C$ 118,607.07
C$ 35,582.12
C$ 83,024.95

C$ 105,107.13

C$ 10,012.00
Cs$ 0.00
Cs$ 0.00

C$ 198,144.08

C$1481,403.56
C$1306,596.80
C$ 174,806.76
C$ 52,442.03
C$ 122,364.73
C$ 92,944.54
C$ 10,012.00
Cs$ 0.00
Cs$ 0.00

C$225,321.27

C$1633,247.43

C$1566,767.73

Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
Cs$

C$

66,479.70
19,943.91
46,535.79
92,944.54
10,012.00

0.00

0.00

149,492.33

C$1800,655.29

C$1675,314.53

Cs$
Cs$
Cs$
Cs$
C$
Cs$
Cs$

C$

125,340.76
37,602.23
87,738.53
92,944.54
10,012.00

0.00
0.00

190,695.07

Para este escenario se obtiene un Valor presente neto de -C$15,819.87 y una tasa interna

de retorno del 15.00% ambos criterios indican que al incrementarse los gastos en 20.00%

incide de manera negativa sobre la rentabilidad del proyecto.
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XIl. Conclusiones

A través de la realizacion del estudio de mercado se caracterizd6 a los consumidores
actuales y potenciales; se calculé la oferta existente en el mercado, se analizé la
posibilidad de incursionar en el mercado y se estudiaron las estrategias para competir,
del andlisis de las encuestas y de los datos obtenidos por parte de los competidores y
usuarios de los servicios se determindé una demanda potencial insatisfecha de 3,979
usuarios. El centro de entrenamiento CrossFit pretende absorber el 5.00% de dicha
demanda, puesto que al ser un servicio desconocido se incurre en el riesgo de no ser

bien aceptado por los clientes.

Para la instalaciéon del centro de entrenamiento CrossFit es preciso contar con un local
amplio, que contenga duchas, vestidores, un area de atencion a los clientes y la parte
administrativa. Respecto a la prestacion del servicio es necesario adecuar el area de
entrenamiento con piso de caucho; los equipos e implementos para realizar las rutinas
deben adaptarse a los clientes y a la evolucién que estos presenten conforme hagan uso
del servicio. El personal encargado de acompafar al cliente en la ejecucion del

entrenamiento debe ser calificado pues en esta modalidad resulta facil lesionarse.

Para ejecutar el proyecto se requiere una inversion inicial de C$624,387.58, los gastos
durante el primer afio son de C$958,296.93.

Se evaluaron dos alternativas de inversion; la primera con capital social, y la segunda a
través del financiamiento de la inversion fija. Para el primer caso se establece una TMAR
simple del 16.00%. Se obtiene un Valor presente neto de C$231,416.74 y una tasa interna
de retorno de 32.00%.

Por otra parte al evaluar la segunda alternativa con financiamiento externo; se determina
una TMAR mixta de 15.95%. Se obtiene un Valor presente neto C$279,607.35 y una
tasa interna de retorno de 89.00%.
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En conclusion, es conveniente invertir en la instalacion de un centro de entrenamiento
CrossFit en la ciudad de Ledn, haciendo uso del préstamo pues es la alternativa mas

atractiva para los inversionistas.
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XIll. Recomendaciones

Ejecutar el proyecto indistintamente si se obtiene o no financiamiento pues los
indicadores de rentabilidad son atractivos para ambos casos.

Evaluar la alternativa de comprar contra arrendar el local.

Disefiar un plan de publicidad y promocion permanente que permita captar la

atencion de mas clientes.

97



XIV. Bibliografia
Baca Urbina, Gabriel (2001) Evaluacién de proyectos (4ta. ed.) México, McGraw-
Hill.
Kotler, Philip y Gary Armstrong (2008) Fundamentos de Marketing, (8va. ed.)
México, Pearson educacion
Murray R. Spiegel y Larry J. Stephens (2009) Estadisticas 4ta. Edicion. Mc. Graw
Hill, México

Pimentel, Edmundo (2008) Formulacion y evaluacion de proyectos de inversion

98



XIl. Web grafia

http://www.bcn.gob.ni/publicaciones/periodicidad/mensual/inflacion/inflacion febr

ero.pdf
http://lwww.bestbuy.com/

www.dgi.gob.ni/interna.php?sec=66

http://www.dgi.gob.ni/documentos/Decreto_46 2003 _Reglamento_a _la Ley 453
,_Ley de Equidad_Fiscal_con_sus_Reformas.pdf

http://es.wikipedia.org/wiki/CrossFit

http://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad

http://es.wikipedia.org/wiki/Estudiodeprefactibilidad

http://www.gerencie.com/capital-de-trabajo-temporal.html

www.inide.gob.ni/2005/cifrascompleto.pdf

www.inifom.gob.ni/municipios/documentos/LEON/leon.pdf

http://m.efdeportes.com/articulo/metodos y objetivos en el crossfit/134

www.mitrab.gob.ni/documentos/salario-minimo

http://www.pndh.gob.ni/documentos/pndhActualizado/pndh.pdf

http://www.soyentrepreneur.com

www.tramitesnicaragua.gob.ni/media/reglamento%20del%20ruc.pdf

www.12mange.com/methods porter five forces es.html

99


http://www.bcn.gob.ni/publicaciones/periodicidad/mensual/inflacion/inflacion_febrero.pdf
http://www.bcn.gob.ni/publicaciones/periodicidad/mensual/inflacion/inflacion_febrero.pdf
http://www.dgi.gob.ni/interna.php?sec=66
http://es.wikipedia.org/wiki/CrossFit
http://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Estudiodeprefactibilidad
http://www.gerencie.com/capital-de-trabajo-temporal.html
http://www.inide.gob.ni/2005/cifrascompleto.pdf
http://www.inifom.gob.ni/municipios/documentos/LEON/leon.pdf
http://m.efdeportes.com/articulo/metodos_y_objetivos_en_el_crossfit/134
http://www.mitrab.gob.ni/documentos/salario-minimo
http://www.soyentrepreneur.com/
http://www.12mange.com/methods_porter_five_forces_es.html

Anexos

1. Encuesta

Somos estudiantes de V afio de la Facultad de Tecnologia de la Industria de la
Universidad Nacional de Ingenieria, estamos realizando esta encuesta en la ciudad de
Ledn para recopilar informacion sobre la apertura de un Centro CrossFit (El CrossFit es
una técnica de entrenamiento, que encadena diferentes ejercicios fisicos de forma
intensa, y sin pausa.

1.Sexo:F_ M

2. Edad:

3. ¢ Cudl es su ingreso mensual?
Menor a C$3,000

Entre C$3,000 y C$5,000

Entre C$5,000y C$10,000

Entre C$10,000 y C$20,000
Mayor a C$20,000

4. ¢ Ha entrenado alguna vez un gimnasio, aerébico o spinning?
Si No

(Si su respuesta es no, pase a la pregunta 6.)

5. ¢ Cuanto ha pagado por este servicio?
$10-$15

$16-$20

$21-$25

$26-$30

Mas de $30

6. ¢ Le gustaria mejorar su apariencia fisica?
S NO



7. ¢ Ha escuchado acerca de crossfit?
SI__ NO__
8. ¢ Le gustaria tener acceso a un centro crossfit?
ST NO
(Si su respuesta es NO, fin de la encuesta)

9. ¢ Cuantas personas de la vivienda asistirian?
1 persona
2 personas

3 personas

10. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar mensualmente por este tipo de entrenamiento

fisico?
$15 $25
$20 $30

11. ¢ En qué horario entrenarias?

5:00AM-6:00AM 4:00PM-5:00PM
6:00AM-7:00AM 5:00PM- 6:00PM
7:00AM-8:00AM 6:00PM- 7:00PM
8:00AM-9:00AM 8:00PM- 9:00PM

Especifique (hora)

12. ;A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacion sobre este servicio?
Volantes Perifoneo

Redes sociales

Radio



2. Resultados de la encuesta

2.1 Sexo del consumidor

Frecuencia

Porcentaje

Frecuencia
acumulada

Masculino

82

45.81%

82

Femenino

97

54.19%

179

Total

179

100.00%

100
95
90
85
80
75
70

Sexo

® Masculino

2.2 Edad del consumidor

® Femenino

Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia acumulada
16-22 29 16.20% 29
23-29 74 41.34% 103
30-36 45 25.14% 148
37-43 22 12.29% 170
44-50 2.79% 175
51-57 1.12% 177
58-64 2 1.12% 179
Total 179 100.00%




Edad
80

60

40
i . .
0 e
1

m16-22 m23-29 m30-36 m37-43 m44-50 m51-57 m58-64

2.3 Ingresos del consumidor

Frecuencia | Porcentaje Frecuencia
acumulada
Menos de C$3000 17 9.50% 17
C$3000-C$5000 93 51.96% 110
C$5000-C$10000 62 34.64% 172
C$10000-C$20000 5 2.79% 177
Mas de C$20000 2 1.12% 179
Total 179 100.00%




100

80

60

40

20

Nivel de ingreso

1

® Menos de C$3000 = C$3000-C$5000 = C$5000-C$10000
= C$10000-C$20000 = Mas de C$20000

2.4 Ha entrenado alguna vez.

Frecuencia | Porcentaje | Frecuencia acumulada

Si

147 82.12% 147

No

32 17.88% 179

Total

179 100.00%

160

140

120

100

80

60

40

20

Ha entrenado alguna vez

mSi mNo



2.5 Precio que paga por el servicio.

Frecuencia Porcentaje Frecuencia
acumulada
$10-$15 81 55.10% 81
$16-$20 56 38.10% 137
$21-$25 7 4.76% 144
$26-$30 2.04% 147
Mas de $30 0 0.00% 147
Total 147 100.00%
Precio que paga por el servicio
90
80
70
60
50
40
30
20
10
0 I

E$10-$15 m$16-$20 m$21-$25

2.6 Desea mejorar su apariencia fisica.

$26-$30 ®mMas de $30

Frecuencia Porcentaje Frecuencia
acumulada
Si 144 80.45% 144
No 35 19.55% 179
Total 179 100.00%
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Desea mejorar su apariencia
160

140
120
100
80
60
40

20

mSi mNo

2.7 Ha escuchado acerca del CrosskFit.

Frecuencia Porcentaje Frecuencia
acumulada
Si 47 26.26% 47
No 132 73.74% 179
Total 179 100.00%

Conoce del CrossFit
140

120
100
80
60
40

20

mSj mNo
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2.8 Desea tener acceso al servicio.

Frecuencia

Porcentaje

Frecuencia
acumulada

Si

126

70.39%

126

No

53

29.61%

179

Total

179

100.00%

140

120

100

80

60

40

20

2.9 Cantidad de personas por vivienda que desean el servicio.

Desea tener acceso al servicio

mSi mNo

Frecuencia Porcentaje Frecuencia
acumulada
1 persona 118 93.7% 118
2 personas 5 4.0% 123
3 personas 3 2.4% 126
126 100.0%
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Personas por vivienda interesadas en el
servicio

140
120
100
80
60
40
20

1

B 1persona MW2personas M3 personas

2.10 Precio que esta dispuesto a pagar.

Frecuencia Porcentaj Frecuencia
acumulada
$15 72 57.14% 72
$20 46 36.51% 118
$25 4 3.17% 122
$30 4 3.17% 126
Total 126 100.00%

Precio que esta dispuesto a pagar

mS15 mS20 mS$25 mS30

80

70

60

50

40

30

20

10




2.11 Horario en el que entrenaria

Frecuencia | Porcentaje Frecuencia
acumulada
5:00AM-6:00AM 18 14.17% 18
6:00AM-7:00AM 51 40.16% 69
7:00AM-8:00AM 13 10.24% 82
8:00AM-9:00AM 3 2.36% 85
4:00PM-5:00PM 2.36% 88
5:00PM-6:00PM 7.09% 97
6:00PM-7:00PM 27 21.26% 124
7:00PM-8:00PM 3 2.36% 127
Total 127 100.00%

60

50

40

30

20

10

Horario en el que entrenaria

H 5:00AM-6:00AM m 6:00AM-7:00AM m 7:00AM-8:00AM = 8:00AM-9:00AM

N 4:00PM-5:00PM ® 5:00PM-6:00PM H 6:00PM-7:00PM B 7:00PM-8:00PM

2.12 Medio en el que desea informarse.

Frecuencia Porcentaje Frecuencia
acumulada
Radio 11 8.73% 11
Volantes 14 11.11% 25
Redes sociales 101 80.16% 126
Total 126 100.00%




Medio en el que desea informarse

120
100
80
60
40
20

. s N

B Radio ™ Volantes ™ Redes sociales

2.13 Nivel de ingreso y precio que desea pagar.

Ingreso/Precio $15 | $20 | $25 | $30
Menos de C$3000 7 0 0 0
C$3000-C$5000 47 7 0 0
C$5000-C$10000 16 | 39 3 0
C$10000-C$20000 2 0 1 2
Mas de C$20000 0 0 0 2

Nivel de ingreso y precio que esta dispuesto a
pagar

50

45

40

35

30

25

20

15

10 I

0 I - I |G .

$15

$20 $25 $30

€]

® Menos de C$3000 m C$3000-C$5000 m C$5000-C$10000
1 C$10000-C$20000 W Mas de C$20000
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2.14 Ubicacion geografica y deseo de adquirir el servicio.

Desean el No d_e_sean el
servicio servicio
El Sagrario 7 8
San Felipe 20 8
San Juan 24 8
El Calvario 17 7
Zaragoza 15 11
El Coyolar 43 11
126 53

Ubicacion geografica y deseo de acceder al

60

50

40

30

2

o

1

o

m Desean el servicio

San Juan

servicio

El Calvario

m No desean el servicio

Zaragoza

0 . I I I I I

El Sagrario San Felipe

El Coyolar
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3. Entrevistas

Entrevista al Gerente de CrossFit Las Colinas Managua

Empresa: CrossFit Las Colinas

Direccion: Embajada de Espafia 800 mts este
Nombre del entrevistado: Jaime Blandon
Cargo: Gerente propietario

Rango de precio: $20 a $50

Horarios: 5:00 am a 9:00 pm

Actividades adicionales: Insanity

Fuente: http://crossfitlascolinas.com.ni

Objetivo general:

1- Recolectar informacion de las funciones basicas del centro de entrenamiento

CrossFit Las Colinas

Tiempo esperado: 30 minutos

Preguntas a realizar.

1- ¢Qué es el CrossFit?

2- ¢ Cuanto tiempo tiene este centro de entrenamiento de brindar sus servicios?

3- ¢En que se basa el entrenamiento?

4- ¢ Cuantos entrenadores posee CrossFit Las Colinas y que certificaciones tienen?
5- ¢En qué lugares se han certificado?

6- ¢Cudl es la lista de precios que ofrece al publico?

7- ¢Realiza o requiere algun examen o check medico a las personas que desean

entrenar CrossFit?
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8- ¢Ofrece algun seguimiento u orientacion alimenticia a las personas que
entrenan?

9- ¢Cuantas personas estan inscritas en CrossFit Las Colinas?

10-¢Qué esperan obtener las personas al realizar CrossFit?

11-¢Por qué elegir CrossFit y no un gimnasio?

12-; Cuantas personas asisten a una sesion de entrenamiento?

13-¢Qué horas comprenden horario pico de sesiones?

14-¢ Ofrece algun servicio adicional al CrossFit?

Gracias por su colaboracién, la informacion proporcionada sera usada con fines

académicos.
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Entrevista a clientes de gimnasios en Ledn.
Buenos dias sefior(a) ,con la presente

entrevista el grupo de investigacion desea saber su opinidn acerca del servicio ofrecido

en su sitio de entrenamiento.

¢,Cuanto tiempo tiene de entrenar?
¢,Considera ha obtenido los resultados esperados?
¢, Como es la calidad del servicio?

¢ El entrenador acomparia cada momento de su rutina?

ok~ w0 DN oE

¢El centro brinda todas las condiciones de infraestructura?

Gracias por su colaboracion, la informacion proporcionada sera usada con fines

académicos.

Entrevista realizada a gerentes y/o propietarios de gimnasios en Ledn.
Buenos dias sefior(a) , con la

presente entrevista el grupo de investigacion desea conocer el comportamiento del
mercado, la demanda de los consumidores, y los clientes atendidos por el centro que
dirige.

¢,Cuanto tiempo lleva funcionando el centro?

¢, Qué servicios brindan?

¢A qué precio?

¢,Ofrecen promociones a los clientes?, ¢ Cuales?
¢, Cuantos clientes atienden de forma mensual?
¢, Como varia la demanda de forma mensual?

¢ Cudles son los meses de mayor de demanda y los minimos?

© N o g s~ w P

¢, Tienen planeado expandirse?

Gracias por su colaboracion, la informacidn proporcionada sera usada con fines

académicos.
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4. Cotizacion publicidad

1. Mantas digitales

Rotuladora Exterior

Km 12.8 Carretera a Masavya
Tel. (505) 2279 - 8793
Cell. (505) 8170 - 2838

email. rotuladoraexterior@yahoo.com
RUC: 0012203490026W

ﬁ Rotuladora Exterior

COTIZACION
Fecha (_ 19/02/2015 )

Cliente C Crossfit Lion J
Direccién ( j
Teléfono (_ )

REFERENCIA UNIDADES PRECIO UNIT. VALORTOTAL

MANTAS DIGITALES
SIN INSTALACION 5 | C$650 |c$3,250

FAVOR ELABORAR CHEQUE A NOMBRE subTotal | C$ 3,250

DE
MARLON MADRIZ SUAREZ Transporte __,_,.’/’

Total CS 3'250
CUOTA FIJA

COTIZACION VALIDA POR 8 DIAS.
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2. Impresion de volante

BOSQUES DE BOLONIA
AMERICAN COLLEGE
1C OES™E 1D VRS. NORFE
TELEFONOS: 286-3182

254-5071
EBAIL:
deolor@ibw.com .ni
RUC: 203 - 030766 - 0003C d.colen@hotmail es
Atencitn  |Alex Telefonos
carge E-mail
Empresa Fecha 23C212015
CAMTIDAD DESCRIPCION P.UNIT. P.TOTAL
3000 |Volantes tamafio 1/22 a fuil color a una cara 0.8C 2.400C.00
en papel satinado 120 grs
Tipo de impresion. offset ; PRECIOS MAS VA,
‘alidez de la proforma 15 dias habiles Tipo de moneda Cordobas
Tiempo de entrega: 3 dias Habiles Sub total 2,40C.00
Forma de pago: 50% al ordenar y 50% entrega impuesto 360.00
Ck a nombre de Jose Donald Vasguez Total 2.760.00

ATENDIDO POR
Wendy Cabrera



3. Proforma de perifoneo

CLIENTE:
FECHA: 19 DE FEBRERO 2015
COTIZACION
CANTIDAD SERVICIO PRECIO
12 HORAS PERIFONEO EN LA CUIDAD DE LEON 4,560.00
PRECIO HORA C$380.00
TOTAL 4,560.00
ELABORAR CK A NOMBRE DE MAURICIO MONCADA

ATENTAMENTE,

Mauricio Moncada

Telf.: 88114097
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4. Impresion de banner

ROT

ROTULACIONES

ULACIONES PENA S.A
RUC # J0316000227837

.Rotulos Metalicos
Rotubos Plasticos

.Rotulos Luminosos

_Facias
Mantas

Clinica Don Bosco3c. Arriba, 20 vis. al yur. Telefax: 22496221 / 22529867, Celular: 8943-9341 / 8882-6049. Managua, Nicaragua

I'ipa de cambio: 26.96

I'orma de pago: 60% al iniciar y 40% al finalizar,

Email:rotpe na@gmail.com

Todo Cheque a nombre de: Juan Ossiel Peiia Soto

Sr. (a): Alexander Obando conzacion " 0238
Empresa: Dia Mes [ Ado
30 o I 2015
Dircecién:
CANT{DESCRIPCION VALOR
O IServicio de un hanner a full color de (.85 x 2 metros con su estretura rolier up.
esntregadao en esta ciudad.
Valor $ 50.00
(4 3%IVA
Total

Firma
Gerencia General

Aprobado Cliente
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5. Cotizacion de los articulos de entrenamiento

Informacién de piso de hule

Cantidad

Descripcion

Precio Unit

Precio Total

130 mts2

Piso de hule entrelazantes 1 plg.

$ 25.00 / mt2

$ 3250.00

Fuente: http://www.pisodecaucho.com/
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Articulos para piso de entrenamiento

ALMACENES SIMAN, S.A.
FACTURA PROFORMA

2}\}\2\‘:!‘.\&!\3@1}11{\3&1"‘3 )

C C. Gulerfas Santo Domingo * Tel.: (505) 2264-8000 « Fax: (505) 2276-5620
C C. Meuocentro * Tel: (305)2271-9141 » Fax: (505) 2271-9190
RUC # JO31-000000-1707 * Managua, Nicaragua

A FAVOR DE: L c F ORGANISMO
REFERENCtA DESCRIPCION N Unid Precio Unitario VALOR TOTAL
Cromometro ole_ Faecol 1 240 4 40
o aess Olimpica 100 | 95 ¢ 950
Discos _Estancbr 25 165 20 | 4658 4 /1,300
Oiscos CElondar 30 lbs 20 |42 g1,500
Discos Estopoctir 45 /6s 20 879 J/,580
Maopcverna o 1bs 20 1413 $ 260
aocwma (0 [bs 20 | 423 g Y0
ancwerna 28 16s 20 | 463 g 1,260
Peea _rusa 10 /bs 0 429 ¢ 290
Fesa _sosq 20 /b5 40 ¢99 4 9q0
Vendedor ﬁ/qrwe7 /],‘ TFcc!xz\. zz_/og ‘/,20/6 l Supervisor de Ventas

CUALQUIER CAMBIO DE PRECIO SERA ASUMIDO POR LI CLIENTE

€. C. Guierias Santo Domingo * Tel.: (505) 2264-8000

Lt EI Renacimy

ALMACENES SIMAN, S.A.
FACTURA PROFORMA

o Fax: (505) 2276-5620

C. C. Metrocentro ® Tel s (305) 2271-9141 # Fax: (505) 2271-9190
RUC # J031-000000-1707 * Managua, Nicaragua

ento SOB TOOH (1) S/N 11/13

A o
t i
!
i i i
IR f, it
VR D i il
o'looo12lise20s! ! o

——
A FAVOR DE: LCF ORGANISMO
REFERENCIA DESCRIPCI aN N° Unid Precio Unitano VALOR TOTAL
Pesey  rusa 30 /és 10 £69 #6490
colt meplreine bolon 19 & 5 | 499 4 495
Solt medlicire  bolon 20 L s 999 $ yas
Lomzas. Suietadoras 4 3 Ys0 £ y¥so
Llanta  Zronctor 4 4 750 3250
roachllo maso A §60 4 50
Esﬁuc/f/rd cn#rfnaxn/éﬂ?6 4 g 850 $ £50
Cuscdlas _pora saltor = |20 L #2 360
754a] | $ 14180

\/c:ﬁcdo; //alwp/ /4 . I Fecha 22705/40/‘_[‘ l Supervisor de Ventas:

CUALQUIER CAMBIO DE PRECIO SERA ASUMIDO POR EIL CLIENTE

L EIR

enacimiento SOB 100H (1) SN 11/13
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6.

Cotizacién de mobiliario oficina

Cotizacion de caja de seguridad

14t

e e e e e e e

Shipf

SILVA INTERNACIONAL S.A

 Staln R
 QINCH |
| SINOA

Cotizacion

- . N,
i\\\&\\\\\\\‘\\w R 22782229 - Email: radial @sinsa.com.ni - Fax: 22707919

Direccion :MANAGUA - ROT. CRISTO REY 200m SUR
DGLAFC-DGC-SCC-027-12-2009 RUC:T0310000001812

Documento : 567158 Tienda: 15.RADIALL SANTO DOMINGO I'echa : 2015-03-23
Vendedor : 2003 Nombre : DIOGLENLS ENRRIQUE GUZMAN ROBL

Cliente : LCF B Telefono : 00 oiC:—— ~-
Direccion:

Moneda : CS Cotizacion De: CONTADO Carnet :

Dias de Validez : 18

MR
001 SN 1320 CAIA SEGURIDAD ARCHIVO LLAVE 0.61CU FT SENTRY = UNIDAD 100 242640 242640
s oy Sub- Lol CS: 2426.40
Usuario : ventas 1503 2015-03-23 14:10.07 Firma del Vendedor: Page 1/1

Noia : No se acepian cambios una vez, aprobada la oferta, que fue hecha con base a datos suministrados.

. Los precivs estun sujetos a cambio sin previo aviso.
SOMOS GRANDES CONTRIBUYENTES,ESTAMOS EXENTOS DE 1% DGI Y 1% ALMA.
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Cotizacion de sofa sala

ALAVIACDINLED OLIVIALIN, O.A.
SCOMCANy vy SLVLALN,
FACTURA PROFORMA
C. C. Galerfas Santo Domingo # Tel: (503) 2264-8000 « Fax: (505) 2276-5620

C. C. Mctrocentro * 'Fel: (505) 2271-914 1 « Fax: (503) 2271-9190
RUC # J031-000000- 1707 * Managua, Nicaragua

A FAVOR DI \'—' < . {/ ORGANISMO:

REFERENCIA DESCRIPCION N Ui PredliE VALOR TOTAL
& &J . Z
L{‘f(z%)ma) /;Q"L (q 1C Y \%L L ¢- 800 e

' Lo | {
Vendedor E'(-U}—"‘ nd ud Zﬂ“dm 9)[(‘ 'j//j Supervisor e Venas.
CUALQUIER CAMBIO DE PRECIO SERA ASUMIDO POR ELL CLIENTE Lt 15 Renecinmuento SO LO0F (1) /N U814
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Cotizacion de impresora

LOMTECH

TODO EN TECNOLOGIA

Cliente: LCF
Direccién: Leon Nicaragua

| eru CANT  SUBTOTAL

IMPRESORA LASER S ! e
P1102w

gia de impresion Laser |
dad de /mpresion en negro (normal Ad) Hasta 19 ppm |
Primera pagina mpresa en negra (A4 ista) En 5010 8 sequndos (desde apag. autom | |
SI0N (oplmal B0 x 600 ppp (1200 ppp wnpresion efectiva HP FasiRes 1200) ‘
5.000 paginas |

n de paginas mensuales recomengado De 250 a 1500V
3 ge sene 8 MB (Max;

310 imensual, Ad) +

Velocidaa del procesador 266 MHz Idiomas estandar de la impresora, Impresién basada en host i
Bandejas ge papel estandar 1 mas ranura de entrada priontana de 10 hojas 1

Maxir

de bandejas de papel 1 mas ranura de entrada prioritana de 10 hoas
Mane \

apel estandar/entraca Bandeja entraca de 150 hgjas ranuca priontana de 10 hojas
Manejo de papel estangar sahda Bandea de salida ve 10
Opciones de impresion a doble cara Manual (soporte para controlador suministrado)
Tamarios de matenal agm tidos A4 A5 A6 BS. taretas postales sobres (C5 DL, 85 |
Tamanos personalizados de sopone Bandeja ce entrada de 150 hojas de 147 x 211 3 216 x 356 mm |
ranura de aimentacion priontana de 76 « 127 a 216 x 356 mm
Twpos de soporte acmitidos Papel (laser comun fotografico rugoso, vitela) sobres etiquetas
canulina transparencias postales
Conectividad estandar Puerto USB 20 Wifi 802 11 big
Requisdes minmos det sistema Wingows® 7 (32 bits/54 bits) 1 GB de RAM. Windows Vista® (32
bits/64 bis) Microsoh® Windows® XP Server 2008 (32 bits/64 bits) Server 2003 512 MB de RAM
emas 350 MB de espacio disponibie en disco duro unidad de CD-ROM puerto USB ‘ [ |
Requisitos minimos del sistema para Macintosh Mac OS X v104 v105 vi0 6. 256 MB de RAM 150
MB de espacio dispomble en el gisco duro. unidad de CD-ROM. puerto USB
Sistemas operativos compatibles Windows® 7 (32 bits/64 bits) Windows Vista® (32 bits/64 oils)

icrosofté! Wincows® XP (32 bits/64 ) Server 2008 (32 bits/64 bits) Server 2003 (32 bis/64 bils)
Mac OS X v104 v105 vi06 Linux (visite hitp Miwww nplip net para el controlador de imprasion actual |
Compativie con Mac S1 Consumo de energia (active) 370 vatios (Wifi activada)
cacion ENERGY STAR® S |
antia Un afo de garantia Imiaga

10005 los st

CONSUMIBLE TONER HP 85A NEGRO: $56.00+iva (1,600 paginas) i
i

i

1 L |

- = — r———————————————————————— e et e b ———
- RYR SUBTOTAL s |

‘ IVA $2185 ‘

3 B i TOTAL s100et |

s = e - = - o

Ing: Scarleth Cardenas
Calle Principal de Altamira D' Este No. 589
PBX: 2264-8800
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Cotizaciéon de mobiliario

Escolares, Hospitalarios, Mercaderia en General
E-mail: ventas1@mobi-equipos.com * ventas2@mobi-equipos.com

No. RUC:J0310000113254

COTIZACION No. ! Apdo. Postal: 1567

monl-EOlIlPo,. ’.n. Pista Juan Péb(o ]

Mobiliarios y Equipos de Oficina Puente El Paraisito 20 vrs. Abajo

Teléfonos: 2249-4416 « 2240-0132

NRpnadledUponcan: 2249-1661 - Fax: 2248-1182

94
CLIENTE SR. ALEXANDER FECHA: 23/03/2015
ATENCION EL MISMO TEL:
DIRECCION MANAGUA EXT:
E- MAIL axander12@hotmail.com CEL:
CANTIDAD DESCRIPCION UNIT U$ TOTAL U$
2 ESCRITORIO EURO ECONOMICO (SECRETARIAL), CON PEDESTAL DE 3-GAVETAS 286.00
CON CERRADURA Y CIERRE GENERAL, PATAS Y PEDESTAL COLOR NEGRO.
CUBIERTA DE MELAMINA COLOR MADERA. MEDIDAS 120X60 CMS.
2 SILLA EJECUTIVA CON BRAZOS, GIRATORIA, SISTEMA HIDRAULICO PARA REGULACION ~ 230.00
DE ALTURA, ASPA DE CINCO RODOS CON BASE DE CROMADA, ASIENTO Y RESRALDO
TAPIZADO EN MALLA COLOR NEGRO, CON SOPORTE LUMBAR. CAPACIDAD DEY
PESO DE 250 LIBRAS, MODELO IBERO
b SILLA DE ESPERA SIN BRAZOS, ESTRUCTURA METALICA COLOR S| 94.00
Y RESPALDO PLASTICO POLIPROPILENO COLOR NEGRO. -
TRANSPORTE INCLUIDO DENTRGIDEL
ESTE ES PROGRAMADO 24 BE
%
/ k’?ﬁimiznmm & B
<l Q ? &ABRICANTESP]R‘ECTOS, NUESTROS MUEBLES
GOZAN DE GARANTIA DE 12 MESES. SUB.TOTAL U$ 610.00
SUJETOS AL 2% RETENGION. IVA 15% U$ 91.50
TOTAL U$ 701.50

e 10 RECIBI CONFORME:
> Qe N
12240- 0132, \\

Celular: 8880-8091 T4 Nl

o o
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7. Cotizacion de otros equipos.

Cant | Descripcion Compaiiia Envio Precio Aprox Costo Total

2 Estante hierro PriceSmart C$ 385.00 | C$ 6,000.00 C$ 6,385.00

1 Locker Pulpito S.A C$ 44250 | C$ 3,000.00 C$ 3,442.50

2 LCD + CPU Best Buy C$ 1,640.38 | C$ 8,633.60 C$ 17,267.20

1 Decoracion Informal N/A C$ 800.00 C$ 800.00
Cuadros

2 pintados Amazon C$ 128.16 | C$ 674.50 C$ 802.66

Fuente: Llamadas telefénicas al comercio y/o visitas a paginas web oficiales
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8. Cotizacion de remodelacion.

INVERSIONES Y DESARROLLO COMERCIALES,S.A

s l_ Rotonda Universitaria 350mts.hacia el Norte,
( ‘gG OBAI_ Frente a Ofimuebles.
;«',)' GYPSUMl Telef. 2252-7930, 22683499

FPKUFUKMA GLUBAL GYPYUM :

Repeesentants de

YEKA01983
CTient Teeh 03232013
GLOS243 TIENDA PALM Fecha Prom 03232018
Contacto WAL TR MEJIA Condicion d Contado
Telefon §4TUS0667 Vended  Yekaterine Salgado - €
E-mail
Cantida
Codigo Deseripaon tn Precio Pedidu Muonto Lot
SSIC6-1  Laminma ulalight regular Unidad 40 644 S 25760
$SD16-2  Paral 1 $8%10 Unidad 0 S 225 s 6750
SS1C6S-0  Riel 358°10 Unidad 208 199 5 3980
3S1C3S1 Perfl esquinero plastico Unidad 158 165 § 2478
SICS31-2  Tomilo p fina 716 Caja 100 unid 1000 § 095 § 950
S1CS651-¢ Tormllo p broca 716 Caja 100 unid 400 § 085 § 340
1C3218-1  Cubeta pasta Cubeta B 1693 S 1693
1C3281-1  Cinta regular Unidad 28 23 8 426
SIC321S-1 Clavoacero 34 Caja 100 wsd 200 § 350 § 700
183212 Cemento para gypsum Bolsa 208 1658 § 33160
Total mercadc
762
Descuento Vol $ 762.34
Descuento | 0 00% $ 2.
Descuento ? 000" $ =
- OTA
Elaborar Cheque a Nombre de IND oAt $762.34
Pagar al tipo de Cambio Paralel
Proforma Valida por 8 dias =
Excento de Retencion. GRANDES CONTRI
Observaciones
Asesor de Ven Clente
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9. Plano 3D (Renders).
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10. Presupuesto de papeleria y utiles

Concepto 2016 2017 2018 2019 2020
Carpetas C$240.00 C$252.00 C$264.60 C$138.92 C$145.86
Otros insumos C$120.00 C$126.00 C$132.30 C$277.83 C$291.72
Resma de papel C$315.00 C$330.75 C$347.29 C$364.65 C$382.88
Cartucho de tinta para C$300.00 C$315.00 C$330.75 C$347.29 C$364.65

impresora
Lapiceros C$300.00 C$315.00 C$330.75 C$347.29 C$364.65
Correctores C$50.00 C$52.50 C$55.13 C$57.88 C$60.78
C$1,325.00 C$1,391.25 C$1,460.81 | C$1,533.85 | C$1,610.55

11. Presupuesto de insumo de limpieza

Concepto 2016 2017 2018 2019 2020
Cloro C$180.00 C$189.00 C$198.45 C$208.37 C$218.79
Azistin C$660.00 C$693.00 C$727.65 C$764.03 C$802.23
Jabén C$135.00 C$141.75 C$148.84 C$156.28 C$164.09
Detergente C$300.00 C$315.00 C$330.75 C$347.29 C$364.65
Total C$1,275.00 C$1,338.75 C$1,405.69 | C$1,475.97 C$1,549.77
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12. Péliza de seguro

Compania de Seguros

10 ) Prima Total a Pagar:

9) Forma de pago:

10) Nota:

11) Requisitos de
Asegurabilidad:

a)

o}

Prima Neta: Us 80.00
Derecho de Emision:  US 1.60
WA Us 1224
Aporte Bomberos {1%)- US 080
Prima Total: U$ 94.64
A Convenir

Esta Oferta esta sujeta a Previa Inspeccién Satisfactoria del Riesgo
antes de brindar cobertura. donde se demuestre el cumplimiento de
las medidas Constructivas y de Seguridad requeridas por ia

Compafia Aseguradora

Llenar Sclictud de Incendio y Lineas Aliadas.

Esta cotizacion esti sujeta a las Normas para la Pravencidn de
Lavado de Dinerc y Otros Activos y de Prevencion del

al

{SIBCIF),

y Sabotaje,

RESCLUCION

al momento de emitir a paliza:

3. Perscnas Juridicas
o Perfil Integral del Cliente (FIC)
o Fotocopia de Cédula RUC
o F ia de Cédula Rep te Legal
o Fotocopia de Poder Representante Legal
o Fotocopia de Acta de Constitucion
o Fot ia de Acta de Miembros de Junta Directiva
o Fotocopia de Certificado de Inscripcion como
Comerciante
no la del Riesgo por parte de la Compariia, en tanto

La presente C

no recibamos su aceptacion por escrito y hayamos confirmado por esta via la fecha efectiva de

entrada en vigencia de la Poliza.

Agradeciendo la

en esta su C de S

saludamos reterandole nuestros mejores desecs de servirles.

Edgard Garcla. - Sequrosy Mas

Ej

Atentamente,

P
)A‘ ¥

FIRMA AUTORIZADA

Jaime D. Valle O.-

de Neg Ramos I

Managua, 11de Maze de2015
Ofesta vallda por 15 dias

orientadas por la
Superintendencia de Bancos y Otras Instituciones Financieras
CD-SIBOIF-197-2-MARC1-2002,
publicada en ia Gaceta Diario Oficial N° 71 del 158/04/2002, por lo
anterior &l asegurado deberd cumpiir con los siguientes requisitos

g . y &l tante de !a noticia, le



7. Cotizacion seguro.

Compania de Seguras

OFERTA DE INCENDIO Y LINEAS ALIADAS

Somaos la Gnica Compafiia de Seguros que brinda Asesoria Gratuita de Ingenieros
Evaluadores y Especialistas en Seguros.

ASSA Comparia de Seguros, S.A agradece a usted y 3 |a Empresa que represents, el habemas
considerado como una de sus opciones preferenciales para efectos de presentarle nuestra Oferta
de Seguro, bajo los términos y condiciones siguientes:

1) Solicitante Propuesto: CROSS FITNESS

2) Vigencia: 285 Dias, a partir de la fecha a convenir.

3) Giro del Negocio: Gimnasic

4) Ubicacion del Riesgo: Hotel Eurcpa, 1 c. Este, 75 Vrs. Sur, Leén.-
5) Coberturas: RIESGO BASICO:

Incendio, Rayo y/o Explosion.

RIESGOS ADICIONALES:

Temblor, Terremoto yeo Erupcion Valednica, Tumultos Populares,
Huelgas, Disturbios Laborales, Paros {Lock OCuts) y Danfos
Maliciosas, Extension de Coberturas, Inundacién Dafics por Agua
y'o Maremote, Pillaje o Saqueo en Caso de Catastrofes Naturales,

£) Sumas y Bienes
A Asegurar:

s segin detalie de avaluo | USS 20.00000 |
Total Suma a Asegurar US$ 20,000.00

7) Deducibles Aplicables: Incendio, Rayo y Explosién: Mingunc

Para los Riesgos Catastroficos, que incluye: Temblor,
Terremoto, Erupcién Volcanica, Tumultos Populares, Huelgas,
Disturbios Laborales, Paros (Lock Outs), Ciclén, Huracan, Tifon,
Tormado, Vientos Tempestuosos o Granizo, Colision de
vehiculos aéreos y objetos caidos de ellos, Inundacion, Dafios
por Agua, Maremoto, Pillaje o Sagueo en Caso de Catastrofes
Naturales: En cada reclamo se aplicara un deducible de! 2% de la
suma asegurada fotal en la ubicacion afectada por ef siniestro.

Demas Riesgos: El deducible aplicable sera el 20% sobre =l valor
de cada y toda pérdida con un minimo de US$500.00 y un maximo
del 2% de |a suma asegurada total de | ubicacidn afectada por &l
siniestro.

Ecdgard Garcla. - Segurosy Mas Managua, 11de Mazo de 2015
Oferta valida por 15 dias
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