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RESUMEN

En este trabajo se visualizan aspectos, que permiten desarrollar un estudio
de factibilidad y los pasos que se llevaron a cabo para lograr de finir la no
creaciéon o la creacion de una empresa de servicios de actividad fisica,
deporte y recreacion paralas unidades residenciales del sector de Boston.

Se muestra la importancia de realizar un estudio de factibilidad bien
elaborado donde las estadisticas muestran resultados claros y precisos,
convirtiendo esto en una oportunidad que evitara pérdidas en aspectos tan
relevantes como el recurso humano, econémico y de tiempo.

La informacién obtenida, puede ser considerada el punto de partida para
proyectos similaresy tomar la decisién de poner en marcha el proyecto de
crear la futura empresa solida o analizar bien, y desistir del proyecto cuando
los resultados son desfavorables.

Los aspectos antes mencionados son caracteristicas del mercado, servicios
de mayor demanda, factores internos Yy externos, analisis del
comportamiento financiero.

Otro puntos que se analizaron en este trabajo son, la posibilidad de crear
una empresa de prestacion de servicios como alternativa laboral y
motivacion para futuros profesionales del deporte, pensar en grande segun
las nuevas tendencias del mercadoy lo que pretende la academia al formar
profesionales lideres, creativos que innoven en la sociedad, logrando
generar empleo, ingresos economicos estables vy servicios que estén
apuntando al beneficio de la salud, el bienestary el progreso de la sociedad
actual.



ABSTRACT

In this job you can see, different aspects that let you to develop a good
study.

Also presents the steps that you must do for reaching success way and for
doing a services’ company destinated to residence units with recreation and
sport.

In other words , you see the important for doing a study good elaborated ,
where the results are very clear and exact, giving us opportunity foravoiding
damages in aspects like human, economic and time.

Information result can be considered like a point for taking a decision to
elaborate a Project or future solid company analyzing according to results
and if those are good or unfavourable.

The aspects before mentioned are:
- Shopping characteristic
- Services with big demand
- Inner and external factors
- Analysis of business behavior

Another aspectthat you can see in the Project is the possibility to create a
company where you can find services and being an alternative for working,
motivating to future professional sport, to think in big way according to new
tendencies of shopping and thought” academy about form professional and
creative leadersthat can be able to innovate and to offer job and services in
Benefit of health and progress of society.
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GLOSARIO

ACTIVOS FIJOS: Recurso de la empresa representados en equipos
CAPITAL INICIAL: La cantidad de dinero necesario para iniciar un negocio
COMPETITIVO: Altos estandares frente al rival que ofrece igual producto
COMPORTAMIENTO FINANCIERO: Tendencias del costo de un producto

COSTO: Es el valor bruto o neto del producto o servicio antes de iniciar su
comercializacion

EGRESOS: Salidas o gastos necesarios en una empresa

ESTRES: Estado de sobrecargay tension fisica y mental con sensacion de
cansancio.

FACTIBILIDAD: Posibilidades de ejecucién de una tarea
GANANCIAS: Beneficio de una venta o negocio

INGRESOS: Son las utilidades econémicas positivas

Al finalizar la venta o el negocio.

MERCADO: Clientes potenciales a quienes se dirige el producto
PERDIDAS: Estado negativo de las finanzas de una empresa

PRESUPUESTO: Calculo anticipado de los gastos e ingresos previstos para
un tiempo determinado

STRECHING: Actividad fisica basada en estiramientos



INTRODUCCION

En Medelliny todo su Valle de Aburr& se viene presentando un fendmeno en
cuanto a las soluciones de vivienda, las empresas del sector inmobiliario con
las constructoras, estan construyendo viviendas segun las necesidades y la
capacidad adquisitiva de la poblacion. Lo anterior, se traduce en proyectos
urbanisticos donde se desarrollan soluciones de vivienda para miles de
familias. Estos complejos llamados unidades residenciales o urbanizaciones
gue pueden ser conformadas entre 90, 120 y mas casas o apartamentos
estan siendo dotados de espacios y equipos deportivos, siendo ésta la
oportunidad que se esta visualizando en este proyecto.

Para esto, se analizan los pasos que explican y demuestran la importancia
de un estudio de factibilidad y la aplicacion del mismo para la creacion de
una empresa prestadora de servicios de actividad fisica, deporte y recreacion
para unidades residenciales del sector de Boston en el centro de Medellin
donde se viene incrementando la construccion de nuevas soluciones de
vivienda.

Esta idea surge a partir del deseo de crear empresa, de la intencion de
cambiar la condicién de empleado por la de empresario generador de empleo
para futuras generaciones, que tomen la decision de estudiar y trabajar como
profesionales del deporte y la recreacion.

Este proyecto busca también, estarala vanguardia de las necesidades que
presenta la sociedad actual, en cuanto al ahorro del tiempo, los
desplazamientos, los recursos economicos y las nuevas tendencias de la
salud fisicay mental, lo anterior genera la necesidad de investigary estudiar
las caracteristicas de este mercado, donde se pretende ser innovadores al
brindar el servicio de manera domiciliaria, en las diferentes unidades
residenciales, donde se potencializaran los recursos ya existentes como
canchas, salones sociales, gimnasios, piscinas, saunas, turcos y placas
polideportivas que son los espacios que estan siendo entregados a los
propietarios por los constructores para el esparcimiento, la integraciony el
disfrute de chicos y grandes.
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También, se pretende identificar los servicios de mayor aceptacion por la
poblacién, con el fin de brindar a través de profesionales en el area del
deporte, diversas alternativas para la poblacién infantil, juvenil y adulta.

En este momento la comunidad de las unidades residenciales del barrio
Boston de Medellin son los beneficiados, logrando la optimizacién de los
recursos y permitiendo el acceso a los servicios de una manera mas
econbmica y efectiva para la poblacion.
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1. EL PROBLEMA

El evidente crecimiento del sector inmobiliario en Medellin donde ahora es
comun ver gran cantidad de nuevos proyectos de conjuntos residenciales en
construccion, gque buscan solucionar necesidades de vivienda de muchas
personasy que ademas tienen que contar con espacios propicios para la
ejecucionde actividades deportivas, aqui inicia este proyecto, en Medellin en
el sector de Boston donde hay un buen crecimiento urbanistico. El objetivo
de este proyecto, es realizar un estudio de factibilidad para la creaciéon de
una empresa prestadora de servicios de actividad fisica, deporte y recreacion
para las unidades residenciales. que pueda suplir las necesidades
recreativas y deportivas de los habitantes, en sus propios espacios
deportivos y al tiempo ser econdmicamente viable para la poblacién y la
futura empresa.

¢, Cudl es la factibilidad de crear una empresa de servicios de actividad fisica,
deporte y recreacion enfocadaen la poblacion de las unidades residenciales
del barrio Boston en el centro de Medellin utilizando sus recursos fisicos
propios?

15



2. JUSTIFICACION

Con este estudio se analiza la factibilidad de crear una
empresaprestadora de servicios de actividad fisica, deporte y recreacion,
para las unidades residenciales del sector de Boston en (Medellin) que
cuentan con espacios propicios para desarrollar actividades.

Inicial mente este estudio proporciona informacién sobre el comportamiento
de la poblaciény las actividades que se ejecutaran, los valores y porcentajes
econdémicos que se manejaran los recursos fisicos y humanos necesarios
esto sumado a los beneficios para sus habitantes en aspectos como el
econdmico, el tiempo, la seguridad y el aprovechamiento del tiempo libre, son
las principales razones que se deben conocer en el estudio de factibilidad
para poder evaluar positiva mente el proyecto e iniciar su ejecucion o
evaluarlo negativamente y desistir de la ejecucién del proyecto.

Unido a lo anterior, se contemplaronlos cambios y necesidades que presenta
la sociedad actual con referencia al manejo del tiempo y la importancia de
ser mas efectivos, practicos y rapidos. Se buscd un mejor aprovechamiento
de los espaciosy la generacién de beneficios tales como: disminucion de los
desplazamientos de la poblacién y de los riesgos que estos ocasionan,
reducir costos de transporte, facilitar el manejo del tiempo para los padres y
proporcionar mayor facilidad para acceder a los diferentes programas de
actividad fisica, deporte y recreacion

16



3. OBJETIVOS

3.1 General. Realizar un estudio de factibilidad parala creacion de una
empresaprestadorade servicios de actividad fisica, deportey
recreacion para las unidades residenciales del sector de Boston.

3.2 Especificos

Determinar las caracteristicas del mercado donde se pretende intervenir.
Identificar los servicios de mayor demanda de la poblacion de las
unidades residenciales conreferenciaa las actividades fisicas, deportivas
y recreativas

Determinar los recursos humanos y econémicos que se requieren para la
prestacion de los servicios

Identificar los principales competidores, evaluar las similitudes vy
diferencias con el proyecto, sus fortalezas y sus debilidades.

Analizar las posibilidades econémicas del proyecto y el comportamiento

de los diferentes servicios de actividad fisica, deporte y recreacion para
las unidades residenciales

17



4. MARCO TEORICO

4.1 ANTECEDENTES

Este proyecto se origina con una simple inquietud: ¢por qué se utilizan tan
poco los espacios deportivos en las unidades residenciales?

Esta inquietud se genera a partir de observar que en la unidades
residenciales las personas utilizan mas bien poco los espacios, por no decir
nada, estocomparadoconla demandade cursosy programas deportivos en
la empresa la cual no tiene la capacidad suficiente para atender todos los
nifos, jovenes y adultos que quieren ingresar a desarrollar actividades.

Al observar esta situacion y tener los estudios y el conocimiento para
desarrollar actividades fisicas y deportivos se realiza una convocatoria en
una unidad pararealizar aerdbicos dos veces por semana los dias martes y
jueves en horas de la noche, con un valor relativamente favorable y a la vez
conocer un poco mas las necesidades de la poblacion.

La sorpresafue el resultado de la convocatoria, con solo dos avisos en las
carteleras principales de la unidad residencial el porteroen el transcurso de
una semanatenia una lista de 20 personas interesadas. Al martes siguiente
se iniciaron los aerébicos donde participaron en promedio unas 25 personas
de 120 apartamentos que conforman la unidad; se realizé la actividad y en
conversacioén informal con los participantes expresaban lo interesados y lo
positivo de iniciar un programa de aerdbicos, y mencionaban que no
utilizaban los espacios porque solos no se animaban.

La conversacioncon los participantes demostr6 que la poblacién espera que
alguien los dirija o que los motive para realizar las actividades o hacer uso de
los espacios deportivos.

Al pasar los dias, se analizaron las posibilidades de crear una empresa de
servicios de actividad fisica, deporte y recreacion solo para las unidades
residenciales. De inmediato se inicié un proceso de investigacion de todos
los factores determinantes para poder ejecutar dicha actividad.

De esta manera se dio inicio al desarrollo del trabajo, en relacién con el cual
no se habian encontrado estudios relacionados para ese sector de la ciudad.
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4.2 BASES TEORICAS:

4.2.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD: Es un analisis de diferentes factores
gue permiten conocer la viabilidad y el comportamiento a futuro del
proyecto que se pretende implementar para lograr definir por medio de
calculos si es coherente o no crear dicho proyecto.......

4.2.2 FACTORES A TENER EN CUENTA PARA EL ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD

4.2.3 Factores Externos

= E|l mercado:

Es el sector y su poblacion a la cual se le ofrece el servicio, donde se
debe preguntar o indagar, quienesy como les brindan el servicio que se
pretende intervenir, cuantos venden el mismo servicio y como, con qué
voy a innovar para lograr posicion en el mercado. Lo anterior muestra la
importancia de cual es el tipo de negocio, cuales son los futuros clientes y
algo muy importante, el o los competidores,

Cuando se habla del negocio que se quiere intervenir, se debe tener
claridad conreferenciaal objetivoy al cliente que se pretende obtener o
satisfacer para poder saber si se estan realizando las cosas de forma
adecuada. Para esto, se deben tener en cuenta las respuestas del
siguiente cuestionario:

¢, Qué hace mi servicio por el cliente?

¢, Qué necesidad le resuelve?

¢ Porqué creo o digo que lo hace?

¢, Cuando satisface la necesidad este servicio?

Lo anterior puede sonar a redundancia pero aqui la idea es seguir
conociendo el mercado. Se trata ahora de descubrir cual es el mercado
adecuado o la estrategia que marcara la diferencia para vender el servicio,
ademas de identificar los clientes y competidores potenciales.

Algo que es importante tener claro es el volumen del mercado, como el
servicio no es algo nuevo, solo diferente, se debe analizar los clientes que
utilizan el servicio, los posibles clientes que iniciarian la utilizacién del mismo
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y el porcentaje de ambos para la distribucion del volumen de ventas o
intervencion, logrando conocer las tendencias del mercado y del servicio para
lograr saber si sera estaticoo en crecimiento, o al contrario, un mercado en
decrecimiento para saber como minimo el comportamiento en los proximos
tres afiosdel mercado. Se debe tener claro qué diferencia a estos servicios
de los otros, el precio, el servicio, el personal, el respaldo, la versatilidad, la
rapidez, la precision, la representacion, la atencion. Cuando se logra tener
claro qué diferenciaa la empresa de la competencia, se debe iniciar con un
plan de operaciones teniendo claras las estrategias sobre cdmo se prestara
el servicio, cual sera la reaccion de los clientes, cuales seran los recursos
necesarios, fisicos o humanos paralograr la aceptaciony un balance positivo
en el inicio de la nueva empresa, que garanticen perdurabilidad en el tiempo

4.2.4 Factores Internos:

Estos hacen referencia al surgimiento de la idea de vender un producto o
servicio, es visualizar una oportunidad de negocio donde se evalua la
viabilidad del proyecto para suplir aspectos como: intereses personales,
lucros econdémicos, figuracion social, suplir una necesidad o mejorar la
atencion de la misma o simplemente mostrar la capacidad de innovar.

Luego se debe tener en cuenta cémo evaluar la idea en aspectos
fundamentales como: quiénes atenderan los clientes, quiénes ejecutaran el
servicio, qué perfil es el adecuado paraeste servicio, mejor dicho cuél sera el
recurso humano que tendrd intervenciéon directa e indirecta con el cliente
como aspectoclave en el éxito de la prestacion del servicio, se cuenta con la
capacidad paralainversiéninicial y los primeros meses de funcionamiento y
posicionamiento en el mercado, esto quiere decir recurso econémico, el cual
es fundamental como base en todo proyecto. Otrofactor interno es como se
realizara la estructura organizativa y los procedimientos a tener en cuenta
para determinar la capacidad de funcionamiento y lograr en lo posible la
eficacia y la eficiencia de los diferentes programas y servicios que se
pretenden ofrecer, en este caso de mayor los de mayor demanda por la
poblacion de las unidades residenciales en las areas de actividad fisica,
deporte y recreacion. La estrategia de codmo vender es importante porque
puede enmarcar puntos importantes como la estrategia de venta, el precio
competitivo, la diferencia en el servicio, el personal y su atencion, la calidad y
la puntualidad.
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4.2.5ESTUDIO DEL MERCADO

Los estudios de mercado muestran si el proyecto sera exitoso o por el
contrario, no tiene posibilidades de éxito.

4.2.6 Situacion del mercado. Es una revision detallada del mercado
objetivo, es decir, el andlisis de las posibilidades, el crecimiento, la
perduracién del servicio, otras empresas con similares servicios, las
necesidades de la poblacion objeto donde se lograran aclarar dudas como
mercado objeto, nicho de mercado, sector de influencia, demanda del
servicio en el sector, cudles son las principales fortalezas y debilidades en el
comportamiento del mercado especifico que se pretende abordar.

4.2.7 Situacion del servicio. Busca conocer como se comportan las
ventas, cuales son las utilidades segunlos servicios ofrecidos en relacion al
paso de unos tres afios.

4.2.8 Situacion competitiva. Se identifican los principales competidores
determinandofortalezasy debilidades, calidad de los servicios brindados y
las diferentes estrategias que se utilizan para la aceptacion de los servicios
gue se venden.

4.2.9 ESTUDIO LEGAL:

Este punto hace referencia a los deberes y obligaciones que se
toman con el estado, en el momento de crear una empresade
actividad fisica, deportey recreacion.

» Ley 181 de Enerode 1995

Objetivos y Principios fundamentales de la Ley 181/95

Esta ley se instituydé entre otros aspectos para patrocinar, fomentar,
masificar, divulgar, planificar, coordinar, ejecutar y asesorar la practica del
deporte, larecreaciony el aprovechamiento del tiempo libre, la promocion de
la educaciéon extraescolar de la nifiez y la juventud de todos los niveles y
estamentos sociales. (Art.1). Paratal efecto, define la ley en el articulo 5°
gué se debe entender por cada una de las actividades desarrollar asi:
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- Recreacion

Es el proceso de accion participativay dinamica que facilita entender la vida
como una vivencia de disfrute, creaciony libertad, en el pleno desarrollo de
las potencialidades del ser humano para su realizacion y mejoramiento de la
calidad de vida individual y social, mediante la practica de actividades fisicas
e intelectuales de esparcimiento.

- Aprovechamiento del tiempo libre

Es el uso constructivo que el ser humano hace de él, en beneficio de su
enriquecimiento personal y del disfrute de la vida en forma individual o
colectiva. Tiene como funciones basicas el descanso, la diversion, el
complementode la formacion, la socializacién, la creatividad, el desarrollo
personal, la liberacién en el trabajo y la recuperacion.

- Educacionextraescolar

Es la que utiliza el tiempo libre, la recreaciény el deporte como instrumentos
fundamentales parala formacién integral de la nifiez y para la transformacion
del mundo juvenil, con el propédsito de que éste incorpore sus ideas, valoresy
su propio dinamismo interno al proceso de desarrollo de la nacién.

Esta educacion complementa la brindada por la familia y la escuela y se
realizar por medio de organizaciones, asociaciones o movimientos para la
nifez o de la juventud e instituciones sin animo de lucro, que tengan como
objetivo prestar este servicio a las nuevas generaciones.

Considera la ley en el articulo 4° que el deporte, la recreaciéon y el
aprovechamiento del tiempo libre, son los elementos fundamentales de la
educacion, la salud y el factor basico en la formacién integral de la persona.

- Universalidad:

Todos los habitantes del territorio nacional tienen derecho a la préactica del
deporte, el acceso a la medicina deportiva, la recreacion y el
aprovechamiento del tiempo libre.
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- Participacién comunitaria:

La comunidad tiene derecho a participar en los procesos de concertacion,
control y vigilancia de la gestion estatalen la practica del deporte, el acceso
a la medicina deportiva, larecreaciony al aprovechamiento del tiempo libre,
de manera individual, familiar y comunitaria.

- Integracion funcional:

Las entidades publicas o privadas dedicadas al fomento, desarrollo y practica
del deporte, la medicina deportiva, la recreacién y el aprovechamiento del
tiempo libre, concurrirdn de manera armoénica y concertada al cumplimiento
de sus fines, mediante la integracion de funciones, acciones y recursos, en
los términos establecidos en la presente ley.

- Democratizacion:

El Estado garantizara la participacion democratica de sus habitantes para
organizar la practica del deporte, el acceso a la medicina deportiva, la
recreaciony el aprovechamiento del tiempo libre, sin discriminacion alguna
de raza, credo, condicion o sexo.

- Etica deportiva:

La préactica del deporte, el acceso ala medicina deportiva, la recreaciéony el
aprovechamiento del tiempo libre, preservara la sana competiciény respeto a
las normas y reglamentos de tales actividades.

El articulo 6°: es una funcion obligatoriade todas las instituciones publicas y
privadas de caracter social, patrocinar, promover, ejecutar, dirigir y controlar
actividades de recreacion, para lo cual elaboraran programas de desarrollo y
estimulo de esta actividad, de conformidad con el Plan Nacional de
Recreacion.

Segun el articulo 10 de la ley 181/95, se entiende por Educacion Fisica la
disciplina cientifica cuyo objeto de estudio es la expresion corporal del
hombre y la incidencia del movimiento en el desarrollo integral y en el
mejoramiento de la salud y calidad de vida de los individuos con sujeciona lo
dispuesto en la ley 115 de 1994.
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» Normas del fomento de deporte y la recreacion
Articulo 17°

El deporte formativo y comunitario hace parte del Sistema Nacional del
Deporte. y planifica en concordancia con el Ministerio de Educacién Nacional
la enseflanzay utilizacién constructiva del tiempo libre y la educacion en el
ambiente, para el perfeccionamiento personal y el servicio a la comunidad,
disefiando actividades en deportey recreacion para nifios, jovenes, adultos y
personas de la tercera edad.

Articulo 27°:

Los proyectos de renovacion urbana a que se refiere el articulo 39° de la ley
2845 de 1989 y los nuevos proyectos de urbanizacion que se aprueben a
partir de la vigencia de estaley, deberan contemplar infraestructura para el
desarrollo de actividades deportivas, recreativas y de aprovechamiento del
tiempo libre que obedezcan a las necesidades y tendencias deportivas de la
comunidad en su zona de influencia, conforme a los reglamentos que expidan
los consejos municipales.

» Plan nacional del deporte, larecreaciény la educacién fisica

Articulo 52°:

El Sistema Nacional del Deporte, en coordinacion con diferentes entidades o
instituciones deportivas, recreativas, de aprovechamiento del tiempo libre, de
educacion extraescolary educacionfisica, estatales y asociadas, a traves del
Instituto Colombiano del Deporte — Coldeportes, elaborara el Plan Nacional
del deporte, la recreacion y la educacion fisica, de conformidad con la ley
orgénica respectiva y para ser incluido en el Plan Nacional de Desarrollo.

El plan sectorial deberacontener:

1. Los propoésitos y objetivos de largo plazo y las estrategias y orientaciones
generales de la politica deportiva y recreativa que sea adoptada por el
Gobierno Nacional.

2. El plan de inversiones con los presupuestos plurianuales de los principales
programas y proyectos de inversion publica de los diferentes sectores del
sistema y la especificacion de los recursos financieros requeridos para su
ejecucion.
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Articulo 53°:

El Plan nacional del deporte, la recreaciony la educacionfisica, tendra como
fundamento los planesy proyectos que las entidades territoriales de caracter
municipal, departamental y las instituciones de deportes, la recreaciony el
aprovechamiento libre asociados, propongan para el fomento y desarrollo del
sector deportivo de acuerdo a las politicas del Gobierno Nacional.

e 4.3. Tipo de empresa

- Persona natural:

Persona juridica:

Sociedad comercial:

Sociedad civil:

o Actividad comercial.
- Servicios deportivos

. Clasificacién de acuerdo a la actividad econdémica
- Prestacion de servicios
- Microempresa
- Mediana empresa
- Gran empresa

4.4 ESTUDIO FINANCIERO

4.4.1 Calculodelainversidoninicial. Estodolo necesario para realizar el
montaje y comenzar su funcionamiento, teniendo en cuenta aspectos como:
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Activos fijos. Son todos aquellos bienes tangibles que son necesarios
para el funcionamiento y que relativamente son duraderos.

Capital inicial. Este es el capital econémico disponible en efectivo,
necesario para el inicio de la empresa y sus servicios.

Comparativo de ingresos, egresos y ganancias.
- Flujo de caja durante un tiempo determinado
- Calculo de utilidades con referencia al costo

Proyeccion contable a tres afios: se proyecta a nivel econémico el
comportamiento financiero del proyecto para lograr evaluar la
perdurabilidad y la estabilizacion del mismo en el mercado con aspectos
como el IPC, la demanda y el costo del servicio.

4.4.2 Presupuesto

Ingresos: costo del servicio por mensualidad, revisiones deportivas,
torneos, actividades fisicas, actividades recreativas.

Egresos: sueldos, papeleria, prestaciones sociales, gastos parafiscales,
dotacion empleados, mantenimiento de materiales, impuesto.

4.5 ESTUDIO TECNICO

El personal: cuéles son los profesionales conlos que se pretende prestar
el servicio, qué caracteristicas debentener paralograr el servicio idoneo.

Recursos necesarios paraprestar el servicio con calidad: es tener en
cuenta si se tienen los materiales necesarios para un buen servicio.

Costos del servicio con referencia a la competencia: si las tarifas
estan acorde al mercado y la capacidad adquisitiva de la poblacion.

Porcentajeentreinversiony rentabilidad del servicio conreferenciaa
la competencia: es vital para lograr rentabilidad en el mercado y
perdurabilidad.
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e Composicion del mercado y cubrimiento de la demanda: son las

empresas que ofrecen un servicio similar o igual y la poblacion objeto que
requiere el servicio.

5. VARIABLES E INDICADORES
Caracteristicas del mercado donde se pretende intervenir:

5.1 Analisis del sector
- La poblacion
- Infraestructura
- Programas de mayor interés

5.2 Anélisis del mercado
- Participaciondel mercado
- Mercado potencial
- Crecimiento a futuro

5.3 Analisisde la competencia
- Competencia directa
- Competencia indirecta
- Costo del producto o servicio

5.4 Factor Competitivo. Esidentificarlos principales competidores teniendo
en cuenta laexperiencia, el tamafo, la participacién en el mercado, el sector
de incidencia, la poblacion y los servicios que brinda y lo que lo hace
diferente de las otras empresas.

5.5 Factor Econdémico. Lafuerzade adquisicion segunel poder econémico,
donde se pretende concentrar el servicio, la poblacién y su demanda,
calcular los ingresos con referencia a los egresos.

5.6 Factor Normativo. Conocer las normas legales que rigen para la
realizaciéon de este estudio y futura empresa.
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6. METODOLOGIA

6.1 TIPO DE INVESTIGACION:

Estudio de factibilidad basada en la investigacion de mercado de los
servicios de actividad fisica, deporte y recreacion para las unidades
residenciales del sector de Boston.

Fichatécnica.

» Tipo de Estudio: Estudio de factibilidad

» Poblacion: habitantes de unidades del barrio Boston
= Universo: 3498 familias

* Promedio de afectaciénde 10494 personas

= Muestra: 374 apartamentos

» Promedio de afectacionde 775 personas

» Enfoque: cuantitativo exploratorio

6.2 POBLACION Y MUESTRA

La poblacion objeto de este proyecto estuvo constituida por los nifios,
jovenes, adultos y adultos mayores de las unidades residenciales del sector
de Boston especificamente (4) que cuentan con infraestructuras deportivas
apropiadas para desarrollar actividades.

En el sector, se cuentanunas treinta (30) unidades residenciales y algunas
mas en construccioén, todas con diferentes caracteristicas en sus
infraestructuras deportivas, como grupo de referencia se logro trabajar con la
poblacién de cuatro unidades residenciales que manifestaron estar
interesados en las diferentes actividades.

Basicamente, la muestra estd compuesta por cuatro unidades del sectorde
Boston, asi:

- TorreLimaTres con 120 apartamentos y 301 personas interesadas
- Condominio Galicia con 110 apartamentos y 208 personas interesadas
- Farosde Peru con80 apartamentos y 130 personasinteresadas
- Bilbao Uno con 64 apartamentos y 116 personasinteresadas
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Cuadro 1. Urbanizacionesy Poblacion

Este cuadro muestralas urbanizaciones escogidas paraeste proyecto y
la poblacidninteresada en las actividades que se propusieronen las
encuestas:

Urbanizaciones y Poblacién

Nifios Jbévenes Adultos Adultos mayores | Total

1 |Torre Lima 40 17 220 24 301
2 | Galicia 16 12 140 60 228
3 El Faro 14 31 70 15 130
4 |Bilbao1 21 15 64 16 116
Total 91 75 494 115 775

Grafica 1. Poblacién de las urbanizaciones

Esta grafica muestra la variabilidad y lo heterogéneo de la poblacion en las
unidades residenciales generando que la demanda del servicio varie de
acuerdo a la poblacion de mayor demanda.
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6.3 PROCEDIMIENTOS UTILIZADOS PARA LA RECOLECCION Y
PROCESAMIENTO DE INFORMACION

> ENCUESTA PARA ANALISIS DE MERCADO.

Esta cuenta con preguntas que pueden recopilar informacion necesaria
acercade otras empresas con servicios similares, considerados para este
proyecto competencia en el mercado. Por medio de una visita se pretende
conocer sus metodologias, para mantener el posicionamiento, las tarifas de
cada uno de los servicios, su composicion legal, la poblacion cliente, los
servicios de mayor demanda, la ubicacién y las estrategias de venta del
servicio (ver anexo)

» ENCUESTAS PARA LAS UNIDADES RESIDENCIALES.

Se busca identificar la poblacidon, sus necesidades con relacién a las
actividades fisicas, deportivas y de recreaciéon, su capacidad econémica
para acceder al servicio, sus preferencias, las condiciones y espacios
deportivos con los cuales cuentan al interior de la unidad y el porcentaje de
poblacion que se puede interesar en los servicios que se ofreceréan.

Las encuestas fueron entregadas en la porteria con autorizacion de la
administracion de la unidad para que el portero entregara a los habitantes y
luego se recogieron y se analizo la informacion (ver anexo)

> INSPECCION OCULAR (Observacion directa).

Se visitaronlas empresacon servicios similares al que se pretende ofrecery
las unidades clientes del futuro servicio logrando analizar diferentes aspectos
como: la creatividad dentro de las propuestas de publicidad con referencia a
lo realizado por la competencia, determinar la viabilidad de ejecutar el
proyecto, los costos del servicio para la aceptacion de la poblacion y lograr
las utilidades necesarias para consolidar el proyecto, evaluar con
anterioridad los diferentes escenarios deportivos que se utilizaran en la
ejecucion del proyecto, analizar como lograr brindar el servicio de manera
innovadora y que motive a participar a la poblacién (ver anexo)
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7. RESULTADOS

Cuando se habla de resultados se tienen en cuenta los instrumentos de
recolecciéon de la informacién y todos los aspectos que pueden ser
determinantes en este estudio de factibilidad, tales como:

- Caracteristicas del mercado donde se pretende intervenir

- Factores necesarios para la creacion de una empresa

- Andlisis del comportamiento del proyecto

- ldentificar los servicios claves para la prestacion del servicio

Es bueno resaltar que los resultados pueden presentarse de manera
cuantitativa o cualitativa segunlos datos recogidos durante la investigacion.

7.1 CARACTERISTICAS DEL GRUPO INDAGADO

Los grupos intervenidos fueron los pertenecientes a las unidades
residenciales de (Torre Lima, Bilbao, Nueva Galicia, El Faro).

Cadauna, con diferentes caracteristicas en su poblaciény en la demanda
del servicio, donde se marca una alta participacion de los adultos y los
adultos mayores.

7.2 CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Los diferentes instrumentos de recoleccion de informacién, mostraron que en
el sector donde se pretende realizar este proyecto (Boston), se recolect6 un
total de 70 unidades residenciales, como posibles clientes en el proyecto. Se
determiné que 30 unidades residenciales cuentan con espacios deportivos y
las unidades restantes no cuentan con dichos espacios, por lo cual las
posibilidades de ser efectivos son de 42.10%, de acuerdo al nUmero de
unidades que cumplen en el sector con las caracteristicas minimas para
ejecutar actividades deportivas.
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UNIDADES RESIDENCIALES

m Unidades con
espacios deportivos

®42,10%
m Unidades sin espacios
deportivos

m57,10%

La poblacién de las unidades residenciales es muy heterogénea: nifios,
jévenes, adultos y adultos mayores; los cuales no cuentan al interior de su
unidad con programas de actividad fisica, deporte o recreacion, pero si con
los espacios minimos para el desarrollo de estas actividades.

La cantidad de familias varia entre 84,120 y 150 por unidad residencial y
estan conformadas en algunos casos por nifios, jovenes, adultos y adultos
mayores.
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Durante la ejecucion de esta investigacion, se visualizaron otras posibles
unidades en construcciony el crecimiento urbanistico como futuros clientes
de este proyecto que puedan ser tenidos en cuenta, como el crecimiento de
la empresa que se pretende formar.

No se encontré competencia directa, sélo empresas de servicios que mas
adelante se mencionaran y se realizara su descripcion.

7.3 SITUACIONDEL SERVICIO

Se pretende abrir mercado con un servicio que podra generar multiples
beneficios en la poblacién, en aspectos como:

- Tiempo

- Economia

- Desplazamientos
- Socializacion

- Convivencia

- Salud

- Seguridad
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No se puede desconocer que otras empresas con mucho tiempo en el
mercado, ofrecen servicios similares, pero es ahi donde se deben resaltar
las diferencias con relacion a este proyecto. Este proyecto no espera que la
gente llegue, se va en busca de la gente, se pretende estar en el lugar de
vivienda de la gente evitando los desplazamientos y la inseguridad, se
pretende el mayor aprovechamiento del tiempo y los recursos, estamos
hablando de realizar las actividades fisicas, deportivas y recreativas en las
instalaciones propias de cada unidad residencial, logrando los beneficios
antes mencionados.

7.4 SITUACION COMPETITIVA

Se tienen en cuenta dos tipos de competencia: la competencia directa y la
competencia indirecta, las cuales se diferencian de la siguiente manera:

7.4.1 Competenciadirecta. Empresas que brinden el servicio a domicilio y
gque dentro de su portafolio se presente similitud en los servicios con
referencia al proyecto que se pretende realizar.

Ejemplo: Inder Medellin seria en este proyecto considerado la Unica
competencia directa silas diferencias en el servicio no fueran tan marcadas
e importantes de resaltar.

Fortalezas del Inder Medellin:

- El costo: gratuito

- El servicio: tiene buenos profesores y en puntos muy estratégicos

- El tiempo de servicio : parala comunidad en general sin discriminaciones
- Frecuencia: dos secciones de una hora semanal

Debilidades:
- El espacio:

Son las placas publicas de la comunidad con pisos rusticos, descubiertos e
inseguros con los que cuenta en el sector de Boston.
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- Ndmero de participantes:

No es controlado y se mezclan diversos tipos de edades y patologias,
desarrollando un trabajo de tipo general no recomendado.

7.4.2 Competencia indirecta. Se realiz6 un estudio en la zona de las
diferentes empresas, consideradas competencia, entre las cuales se
encuentra con incidencia en la poblacion del sector las siguientes:

- Caja de compensacion familiar COMFENALCO Antioquia
- Caja de compensacion familiar COMFAMA

- Gimnasio Universal

- Gimnasio Milenio

- Gimnasio Ser Activo

7.5 SERVICIO O PROGRAMAS DE MAYOR DEMANDA EN LAS UNIDADES
RESIDENCIALES.
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Los servicios o programas de mayor demanda por la poblacién, segun las
encuestas y teniendo en cuenta las instalaciones deportivas son:

» Actividades Fisicas: con una frecuencia de dos veces por semana con
una duracion de una hora por seccién : 65%, distribuidas en los
siguientes programas:

>
» Aerobbicos 40%
Rumbaerdbicos 15%
2. Natacion infantil 15%
3. Hidroaerdbicos 20%
4. Gimnasia 10%

La gréficaanterior, permite visualizar que si se tienen potenciales clientes en
las diversas unidades residenciales, parala implementacion de programas de
actividad fisica, sin importar que en el sector se realicen programas
similares.
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» Las actividades deportivas con una demanda total del 25 % de la
poblacion encuestada, presenta mas atencion hacia algunos deportes de
conjunto que a los mismos deportes individuales, siendo esto, una
oportunidad para lograr una interaccion social entre la poblacion de las
unidades residenciales

» ACTIVIDADES RECREATIVAS: sélo el 10% de la poblacion manifesto
estar interesados en este programa para ser ejecutados los fines de
semana con una intensidad de dos horas, el resto no realiz6 comentarios
a nivel recreativo.

e 7.6 RECURSOS HUMANOS Y ECONOMICOS QUE SE REQUIEREN
PARA LA PRESTACION DE LOS SERVICIOS

El personal. Los empleados de la empresa seran contratados como
prestadores de servicios, donde tendran que acreditar tener seguridad social
y pensiones, para prestar los servicios de actividad fisica, deporte vy
recreacion. deben cumplir con un perfil de educadores fisicos o
profesionales en deporte con énfasis en programas de acondicionamiento
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cardiovascular, que cuenten con buena presencia, capacidad de manejo de
grupo, buenas relaciones interpersonales, dominio de los programas que
brinda la empresa, con valores muy claros como, el respeto, la honestidad, la
responsabilidad, la puntualidad,

Todos los puntos anteriores, son con el objetivo de lograr consolidar la
empresa desde sus empleados y la buena atencién a los clientes.

Recursos. En la inversidn inicial se tiene previsto la adquisicion de los
diferentes materiales y equipos necesarios para lograr prestar un buen
servicio a la poblacion objeto de este proyecto.

Costo del servicio. EI costo del servicio esta sujeto al estudio que se
realizo tanto para quien solicitan el servicio, como el valor hora a pagar al
profesor.

La calidad del servicioy la diferencia en la prestacion del mismo son puntos
importantes que marcan la diferenciaen cuanto al costo la utilizacion de los
espacios propios de cada unidad logra disminuir el valor del servicio, el
ahorro en tiempo, desplazamientos, transporte, alimentacion, son una
disminucién de gastos indirectos la interaccion con los vecinos de la unidad
y la participacion masiva lograra que los costos estén distribuidos y
presentenuna tendencia a la baja, la contratacion de los empleados es por
prestacién de servicios logrando costos mas fijos y controlados que se
reflejaran en el valor del servicio.

Tipo de Empresa. Al crear una empresa se puede matricular de diversas
formas, buscando ser mas efectivos Se solicité una asesoria personalizada
conla Camara de Comercio de Medellin, donde segun las caracteristicas de
la futura empresa optar por larazéon social de Persona Natural y diligenciar el
Rut (Registro Unico Tributario) de régimen simplificado es la opcion mas
simple y econémica parainiciar y es total mente legal para el servicio que se
pretende vender.

Actividad Comercial. La actividad comercial que realizaria la futura

empresa segun los parametros que genera la Camara de Comercio de
Medellin y los resultados obtenidos en el desarrollo del estudio de
factibilidad, seria (actividades deportivos codigo 9241)
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Clasificacién de acuerdo a la actividad econdmica. Segunel registro y la
proyeccionde los servicios que brinda la futura empresa, es considerada por
el estado como una persona natural pero de régimen simplificada, con una
razon social y nombre comercial determinado que presta servicios
deportivos.

7.7 COMPARATIVO DE TARIFAS

Cuadro 3. Comparativode costos en programas trimestrales

Programas |Comfenalco|Comfama Gr:]rngr?isci)o SLTVne?SSi; GII‘gI’%?SIO
Activo

Aerdbicos $ 67.800 | $75.900 | $45.000 | $ 70.000 | $ 55.000
Gimnasia $61.200 | $75.900 | $35.000 | $ 70.000 | $ 38.000
Rumbaerdbicos| $ 67.800 | $75.900 N/A $ 70.000 | $ 47.000
Hidroaerobicos| $ 58.800 | $75.900 N/A N/A N/A
Tae Bo $ 58.800 | $75.900 | $50.000 | $ 70.000 | $ 50.000
Yoga $67.700 | $75.900 N/A N/A $ 55.000
Baile $ 58.400 | $75.900 N/A N/A N/A
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Grafica 2. Comparativo de costos
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O Comfenalco O Comfama O Gimnasio milenio O Gimnasio Universal O Gimnasio Ser Activo
80000
70000 +— S IS S S 1S S
) S 3| 8 o3| 8 > B S I >
60000 HB| HS =~ S SIS __I~ __~L 1S =1 __I~
£ S o S = S S ~
5 ~ = o ~ > ~ o o ~ N~ — o
o ~ o (=] e} o o
n 50000 1+ H S | — [=s] 0| |— S S
o - (=} © [*e] s} o o o [ee]
3 S| 8 sl_|° R 2 B
8 40000 1 S| [ — — |8 S| 18 e
o e — o IS ol B
30000 1 < — 8| I8 — — — —
3 8
20000 — » — — —
10000 — = — —
0 ©
%) QL aQ ] Q © i}
8 8 s 3 @ 2 5
8 £ S 8 & ~
2 © 3 g
£ =
z T
Programas

» El anterior graficoindica la fluctuacion de precios de cada empresasegun
el servicio, donde se visualiza que las cajas de compensacion son las mas
costosas, y los gimnasios particularestienen precios mas econdémicos.
Con estainformacion se logré generar un precio para constituir el valor
del servicio y que pudiera ser competitivo y generar ganancias parala
empresaque se pretende crear.
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7.8 LOS PRINCIPALES COMPETIDORES

Y V. V V VY

Caja de compensacion familiar COMFENALCO Antioguia
Caja de compensacion familiar COMFAMA

Gimnasio Universal

Gimnasio Milenio

Gimnasio ser activo

Para mayor claridad de los servicios ofrecidos por estas empresas se detalla.

COMFENALCO:

>

Servicios: trabaja en sus instalaciones en este caso Comfenalco La Playa,
ofrece programas de manera trimestral con tarifas diferentes para
afiliadosy particulares, ofrece programas similares a los servicios de este
proyecto pero conun costo mas elevado, la poblacién s6lo puede acceder
al servicio cada tres meses

Tarifas: son trimestrales dos clases por semana un total de 20 clases

- Aerobicos: Afiliado 42.800 No afiliados 67,800
- Gimnasia Basica: Afiliado 28.600 No afiliados 61.200
- Natacion: Afiliado 31500 No afiliados 58.300
- Hidroaerdbicos: Afiliado 31500 No afiliados 58.800
- Yoga: Afiliado 43.000 No afiliados 67.700

- Rumbaerébicos: Afiliado 42.800 No afiliados 67.800

Frecuencia del servicio: todos los servicios son ofrecidos con una
intensidad de dos veces por semana con una duracion por seccién de
una hora.
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COMFAMA:

» Servicios: Esta empresa presenta mayores facilidades para el usuario
realiza inscripciones trimestrales para todos los programas los cuales
tienen una frecuenciade dos veces por semana con una duracién de una
hora por secciony vende tiquetes pararealizar sesiones de las diferente
actividades de manerainmediata, las tarifas siguen siendo elevadas y los
servicios son centralizados en su unidad de San Ignacio.

» Tarifas: Al ser caja de compensaciontambién presenta tarifas diferentes
para afiliados y particulares

- Aerdbicos: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900
- Gimnasia Béasica: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900
- Natacion: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900
- Hidroaerdbicos: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900
- yoga: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900
- Rumbaeraobicos: Afiliado 53.100 No afiliados 75.900

GIMNASIO UNIVERSAL:

Esta empresa brinda servicios en su mayoria de musculacién siendo el
servicio de mayor fortaleza en su Unica sede de La Avenida la Playa, donde
ofrecen otros servicios como Spinning, Aerdbicos, Tae Bo, Rumba los cuales
tienen una frecuencia de dos clases por semana con una duracién de una
hora cada seccion.

» Tarifas: En su puerta principal tiene tres opciones de tarifas

- Tiqueterade gimnasio : 100.000
- Tigueteracon spinning : 130.000
- Tiguetera para spinning: 70.000

» Servicio: La atenciénes muy agradable, los profesoresy la recepcionista
son atentos y pendientes de los usuarios, es facil y rapido acceder al
servicio, las instalaciones sonun poco pequefiasy estrechas para todos
los servicios que se brindan.
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GIMNASIO MILENIO:

Esta empresa brinda servicios en su mayoria de musculacion, siendo el
servicio de mayor fortaleza en su uUnica sede de La Calle Girardot con
Ayacucho, donde ofrecen otros servicios como Spinning, Aerdbicos, Tae Bo,
Rumba, masajes.

>

Tarifas:

Mensualidad general: $ 50. 000

Tiquetera de Gimnasio 16: $ 45. 000

Tiguetera con Spinning: $ 50. 000

Tiguetera General: $ 35. 000

Servicio: Laatencidones rapida, los profesores son atentosy pendientes

de los usuarios, es facily rapido acceder al servicio, las instalaciones son
pequefias y estrechas para todos los servicios que se brindan.

Frecuencia: este gimnasio utiliza el sistema de tiquetera y horarios
establecidos para cada programa a los cuales se debe regir el cliente.

GIMNASIO SER ACTIVO:

Este gimnasio ofrece servicios de musculacion, aerébicos Spinning, gimnasia
para adultos rumba y actividades turisticas para los adultos y usuarios del

gimnasio
» Tarifas:
- Mensualidad: $ 55.000
- Tiqueteragimnasiol2: $ 47.000
- Tiqueterageneral: $ 38.000
- Tiquetedia : $ 5.000
» Servicio: La atencion es rapida, los instructores son de mala presencia

>

mal uniformados, pero son atentos, formales y con buena actitud al
servicio.

Frecuencia: este gimnasio utiliza el sistema de tiquetera y horarios
establecidos para cada programa a los cuales se debe regir el cliente
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8. VIABILIDAD ECONOMICA DEL PROYECTO Y SU VALOR ECONOMICO

> Inversion Inicial:

Parala creaciénde una empresaprestadorade servicios de actividad fisica,
deporte y recreacién es necesario tener en cuenta:

» Capital inicial:

Este estudio de factibilidad sugiere que el capital inicial para la futura
empresaestée promediado entre los $18 000,000 (Diez y Ocho millones) y
los $15°000,000 (Quince millones de pesos) como soportes para una
variedad de inversiones iniciales y soporte para los primeros meses en los
cuales la empresaestainiciando sus ventas, capital aportado por cada uno
de los socios en % de 50 y 50.

» Gastos fijos: Salarios, obligaciones tributarias,

Concepto Valor Mensual
Salarios de 2 socios $ 1,600.000

Obligaciones tributarias
parafiscales

$ 250.000

» Activos fijos: Implementos deportivos, equipos de sonido,

e Equipos de sonido: (2) Valor $ 40.0000c/u Total:$ 800.000
e Full Noder: (30) Valor $ 15.000 c/u Total: $450.000
e Balones Deportivos (20) Valor $ 45.000 c/u Total: $900.000
e Materialesde recreacion: Valor Total $ 1.200.000
e Materiales didacticos: Valor Total $ 1.800.000

» Gastos variables iniciales :
e Suministros mensuales: $120.000
e Uniformes empleados: $ 1.500.000 Anuales
e Publicidad y mercadeo $ 3.000.000 Anuales
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e Total inversion inicial: $ 11.730.000 Mes (Uno)
e Total gastos mes x mes: $ 2.060.000 Mes (Dos, Tres........ )

8.1 COMPARATIVO DE INGRESOS, EGRESOS Y GANANCIAS

- Ingresos:los ingresos estan soportados por el valor del servicio que se
brinde a la poblacion.

- Los gastos deigual manera por la utilizacion del personal en la prestacion
del servicio.

- Las ganancias es lo equivalente a el costo del servicio menos el valor
Hora del profesional que ejecuto el servicio.

- Nota:

- Todo se muestra claramente en el siguiente ejemplo donde se aplica una
formula la cual fué tomada con referencia al comportamiento tanto del
valor gque tiene el servicio, como el valor que se paga al instructor por el
mismo :

Valor hora del servicio: (Valor Serv.) $ 28.000
Valor hora para profesor: (Valor HP) $ 14.000
Valor utilidad por hora: (Valor utilidad) $ 14.000

Valor.Serv - Valor. HP =

Es importante resaltar que se propone un precio uniforme para todos los
programas, debido a que el servicio es domiciliarioy no se corre con gastos
de espaciosy mantenimiento, con el fin de lograr que los procesos sean mas
asequibles, donde las utilidades generan los salarios de los socios de la
empresa y las futuras inversiones en activos fijos y gastos tributarios,
impuestos y papeleria utilizados en la ejecucion de la empresa.
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8.2 PRESUPUESTO

Ingresos:

Los ingresos estaranrespaldados por los servicios inicialmente determinados
en el estudio de factibilidad como los de mayor demanda por la poblacion de
las unidades residenciales los cuales son:

» Costo de las actividades de acondicionamiento fisico 10 clases de una
hora dos veces por semana para grupos minimo de 10 personas :

- Aerobicos: Valor hora: $28.000
- Gimnasiabasica: Valorhora: $28.000
- Rumbaerébicos: Valor hora: $28.000
- Hidroaerdébicos: Valor hora: $28.000

- Yoga: Valor hora: $28.000
- Streching Valor hora: $28.000

> Costo de las actividades recreativas:

- Recreacion dirigida: tiene un costo por hora de $ 28.000

» Costode las actividades deportivas10 clases de una hora paragrupos de
minimo de 10 nifios:

- Entrenamientos de Futbol: $ 28.000 hora
- Entrenamientos de Baloncesto: $ 28.000 hora
- Entrenamientos de voleibol: $ 28.000 hora
- Entrenamientos de Futbol Sala: $ 28.000 hora
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» Costo de asesorias deportivas segun las necesidades del cliente y el

estado de los equipos y el servicio :
- Mantenimiento de gimnasios :
- Montaje de torneos deportivos:

- Planes de entrenamiento:

Egresos

Valor Variable
Valor Variable
Valor Variable

Estan divididos en dos partes: los gastos fijos y las variables, los cuales
pueden generar cambios en la estructura de la empresa con referencia al

flujo de caja mensual.

» Gastos fijos:

Concepto Valor Mensual Unitario Total mes
Salarios de 2 socios $ 800.000 $1,600.000
Obligaciones tributarias $ 160,000 $160,000
Obligaciones para
fiscales $ 90.000 $180,000
Total de gastos fijos $ 1,940.000

> Gastos variables:

Concepto Valor mensual
Papeleria mensual $ 40.000
Mantenimiento herramientas de
trabajo $ 50.000
Transporte $ 30.000
Total gastos variables $120.000
Total gastos mensuales $2,060.000
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» Equilibrio Financiero:

NUumero de horas o servicios que se deben realizar para lograr un punto de
equilibrio entre los ingresos y los egresos de manera mensual.

Servicios ejecutados: 165 horas mensuales $ 4,620.000
Menos pago horas profesor -$ 2.310.000
Menos Gastos fijo y variables -$ 2.060.000
Utilidad Mensual del ejercicio $250.000

Estado de pérdidas y ganancias

VENTAS BRUTAS DE SERVICIOS $4,620.000

VENTAS BRUTAS DELMES $4,620.000

UTILIDAD BRUTAEN VENTAS $4,620.000
GASTOS OPERACIONALES

ADMINISTRATIVOS $2,060.000

GASTO DE PERSONAL $1,600.000

GASTOS LEGALES $ 340.000

GASTOS DIVERSOS $ 120.000

VENTAS $2,310.000

GASTO DE PERSONAL $2,310.000

TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ (4370000)
UTILIDAD NETA $ 250.000
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8.3 PROYECCION ECONOMICA A TRES ANOS:

e Supuestosfinancieros.

La proyeccién econémica esta basada en varios aspectos como:

e El crecimiento urbanistico del sector de Boston,

e El aumento de la comunidad en la participacion de las actividades

e Elincrementodel IPC proyectado por el DANE

e Ladistribuciénde las utilidades seré a partir de los tres afios cuando
se observe la estabilidad de la empresay sus servicios (decisionde

los socios)

e El incremento salarial sera basado en la inflacion anual proyectada

Esta proyeccion esta sujeta a mantenery aumentar paulatinamente el % de
progresivamente
residenciales logrando un crecimiento en la ejecucion al

poblacion participante y aumentar

tiempo. proyeccion programada para ejecutar al aiio 2010.

Primer Afio

Horas de servicio que se deben ejecutar:

(1.974) clases anuales

Meses del afio de ejecucion

(11) meses

Horas mensuales por ejecutar

(179) horas

Unidades residenciales a intervenir

(9) unidades

Promedio de horas mensual (19) horas
Horas por ejecutar semanales por unidad (5) horas
Valor hora para unidad residencial ($ 28.000)

Valor total de las horas que se deben
ejecutar

($ 55.272.000) ingresos

Valor hora profesor

($14.000) egresos

Pagos a profesores por servicios prestados

(27.636.000) egresos

Gastos fijos y variables por mes

(2.060.000) egresos

Gastos fijos y variables

(24.720.000) egresos

Utilidades del ejercicio

(2.916.000) Utilidades
anuales

49

las unidades
transcurrir el




Segundo ano: con un aumento del IPC del 6.5%

Horas de servicio que se deben ejecutar:

(2.102) horas de clase
anuales

Meses del afio de ejecucion

(11) meses

Horas mensuales por ejecutar

(191) horas

Unidades residenciales a intervenir

(10) unidades

Promedio de horas mensual

(19) horas por unidad

Horas por ejecutar semanales por unidad

(5) horas

Valor hora para unidad residencial

($ 30.000)

Valor total de las horas que se deben
ejecutar

($63.060.000) ingresos

Valor hora profesor

($15.000)

Pagos a profesores por servicios prestados

(31.530.000) egresos

Gastos fijos y variables pormes

(2.193.900) egresos
mensuales

Gastos fijos y variables

(26.326.800) egresos

Utilidades del ejercicio

(5.203.200) Utilidades
anuales

Tercer afio: con un aumento del IPC del 7.67%

Horas de servicio que se deben ejecutar:

(2.263) horas de clase minimo

Meses del afio de ejecucion

(11) meses

Horas mensuales por ejecutar

(205) horas

Unidades residenciales a intervenir

(11) unidades

Promedio de horas mensual

(19) horas por unidad

Horas por ejecutar semanales por unidad

(5) horas

Valor hora para unidad residencial

($ 32.300)

Valor total de las horas que se deben
ejecutar

(73.094.900) ingresos

Valor hora profesor

($16.200)

Pagos a profesores por servicios prestados

(36.660.600) egresos

Gastos fijos y variables por mes

(2.362.172) egresos
mensuales

Gastos fijos y variables

(28.346.064) egresos anuales

Utilidades del ejercicio

(8.088.236) Utilidades
anuales
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9. CONCLUSIONES

Este estudio de factibilidad muestra que la creacién de una empresa de
servicios de actividad fisica, deporte y recreacién tiene posibilidades en el
mercado, segln las expectativas con las que se pretenda crear dicha
empresay teniendo claro las dificultades que presenta el mercado actual.

El mercado esta rodeado de empresas con servicios similares pero la
metodologia planteada, representa una oportunidad para la nueva
empresa que se pretende desarrollar y los servicios que pretende
fortalecer.

Tener claro el manejo financiero y los porcentajes de utilidades que se
manejan para una empresa, logrando perdurar en el tiempo ylas metas a
corto, mediano y largo plazo, para consolidar la empresa

Es trascendental el estudio de factibilidad porque muestrala importancia
y coherencia segun el proyecto, logrando economia en cuanto a tiempo,
dinero y recursos humanos al momento de implementar el proyecto.
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10. RECOMENDACIONES

Con relacion a las utilidades obtenidas en el ejercicio de recursos
econdmicos, no se recomiendacrear una empresa, se recomienda utilizar
este proyecto como alternativa laboral independiente, ya que las
utilidades son de bajo porcentaje.

Mirar la poblacion que habita en las unidades residenciales, con relacién a
las interesadas en los servicios. Es notoria la apatia o el desinterés por
participar de las actividades propuestas por la empresa que se pretende
crear, y esto afectara la proyeccion econdmica de la empresa y su
perdurabilidad en el tiempo.

Serecomienda enel momento de consolidar laempresa, tener claro la
capacidad adquisitiva de la poblacién objeto, por que esto repercutira en
el éxito de la empresa.

El nivel econdémico del sector (estrato 2 y 3) muestra pocas posibilidades
de éxito de la empresa que se pretende conformar ya que los habitantes
de estos barrios tienen deudas de vivienda o su nivel socio-econdmico no
les permite acceder a servicios de recreaciony deporte. En otro estrato (4
y 5), podratener mas oportunidad de implementarse la empresa porque
las posibilidades econdmicas estan fortalecidas.

La constancia de la poblacién en la participacionde las actividades no es
de un largo tiempo por lo cual se recomienda replantear la proyeccion de
la futura empresa para lograr cumplir con los porcentajes de horas
laboradas semanal, mensual, anual.
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11. ANEXOS

Cuadro 2. Formato encuesta para analisis de mercado

ENCUESTA PARA ANALISIS DE MERCADO

Competencia Directa

Nombre de la empresa:

Persona encargada:

Ubicacion:

Constitucion legal:

Sl

NO:

Descripcion:

Cliente Potencial:

Servicios que ofrece:

Costo de los servicios:

w (N ([P W N

Programa con mayor demanda:

Sistema de venta de los servicios:
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Observaciones:

ENCUESTA PARA UNIDADES RESIDENCIALES

Nombre de la urbanizacion:

Direccion:

Teléfono:

Nombre del Administrador:

Teléfono: Celular:

Numero de apartamentos o viviendas:

Espacios deportivos:

Estrato social:

Tiene programas deportivos: SI: NO:
Le gustaria tener programas deportivos: SI: NO:
¢, Cuales?
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Poblacion: Nifios:
Observaciones:
1)

2)

Jovenes:
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Adultos:



INSTRUMENTO 3 INSPECCION OCULAR

Analisis de las posibilidades de ejecutar el servicio

Andlisis de los posibles programas que se puedan desarrollar
Evaluar las estrategias de publicidad para iniciar el servicio

Costo adecuado para los servicios conreferencia al punto de equilibrio
Espacios propicios para la ejecucion del servicio

Poblacion

Que puede marcar la diferencia en el servicio.
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