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ABSTRACT

El presente trabajo final para la Maestria en Direccion de Empresas del
ICDA busca analizar la viabilidad de ampliar un estudio de pilates y, con ello,
establecer un Centro Integral de Bienestar que brinda servicios integrales de

salud y bienestar en la ciudad de Leones.

El analisis de mercado incluye la evaluacion de la demanda del mercado,
la competencia existente y la identificacion de oportunidades de crecimiento. Se
ha llevado a cabo un analisis financiero detallado que considera los costos de
operacion, la inversion inicial necesaria y los ingresos esperados. Se ha
desarrollado un estudio de Marketing y Pricing, que incluye la definicion del
publico objetivo, la estrategia de precios y las tacticas de promocion y

comunicacion.

Se ha elaborado una planificacion estratégica que identifica las
fortalezas y oportunidades que permitiran hacer crecer al negocio. Se han
establecido politicas y procedimientos que permitiran garantizar la calidad del

servicio y la satisfaccion del cliente.

Se espera que este plan de negocio pueda servir como una herramienta
util para la toma de decisiones informadas en la creacion de un Centro Integral
de Bienestar. El enfoque en la calidad del servicio, la satisfaccion del cliente y la
rentabilidad financiera, permitira establecer una empresa exitosa y sostenible en

el mercado de servicios integrales de salud y bienestar en la ciudad de Leones.
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I. INTRODUCCION

El presente trabajo final tiene por objetivo determinar la viabilidad y
factibilidad de un proyecto familiar, destinado a brindar bienestar integral y a
mejorar la calidad de vida de las personas, en la localidad de Leones.

El proyecto surge de la necesidad de crecimiento y mejora del servicio,
por parte de los duefos, para atender la demanda actual de mercado y la
oportunidad de diferenciarse en la localidad, con una propuesta unica e integral.

Contiene un estudio detallado del mercado, que analiza y determina el
potencial del mercado, su ambiente, los actuales competidores y el segmento de
clientes y potenciales clientes, para visualizar las condiciones ideales de

implementar el proyecto con éxito.

Ademas, un analisis comercial y financiero, que determina las variables
comerciales, los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto, los ingresos
y costos estimados y una evaluacion econdémica de la operacion; para determinar
los indices de rentabilidad econdmica financiera, que sirvan como base para una

decision consciente de inversion.

Por ultimo, las conclusiones y sugerencias para la toma de decision, en
la implementacién o postergacion, y los proximos pasos a seguir, contemplando

los posibles riesgos.
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Il. NATURALEZA DEL PROYECTO

2.1 Institucion involucrada

“Agostina Olivero Estudio de Pilates" es un estudio de pilates de la
ciudad de Leones, Cordoba, que comenz6 como un proyecto entre hermanos en
diciembre de 2021.

Situado a tres cuadras de la plaza principal, el estudio cuenta con una
ubicacion estratégica, con facilidades de estacionamiento y cercania a zonas de
gran afluencia de la ciudad. Su espacio fisico, de unos 24 metros cuadrados
aproximadamente, permite a su duefia e instructora, dictar clases para un cupo

limitado de personas.

Con capacidad completa, cuenta con un total de 4 camas y 50 alumnas,
distribuidas en grupos fijos, que asisten al estudio dos veces por semana. Ofrece
clases de una hora de duracién, para hombres y mujeres de todas las edades, y
clases exclusivas para embarazadas y deportistas.

2.2 Justificacion del proyecto

La busqueda de un estilo de vida mas saludable, sumado a los beneficios
a la salud que aporta realizar una actividad como pilates, la han vuelto una
practica cada vez mas demandada por todas las edades.

Su creciente demanda en la localidad y la capacidad fisica limitada para
atenderla, ha llevado a “Agostina Olivero Estudio de Pilates" a analizar un cambio

de espacio fisico, para una ampliacién y mejora del servicio.

Este nuevo espacio fisico seria un ex taller familiar, con una capacidad
de ochenta metros cuadrados, ubicado a dos cuadras del estudio actual. Con
este nuevo proyecto, se dejaria de alquilar y se contaria con capacidad para

atender la creciente demanda actual.

Con una mirada comercial, contemplando las nuevas dimensiones y la
oportunidad de crecer y diferenciarse en la localidad, este nuevo proyecto

pasaria a convertirse en una propuesta integral.
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Hoy en dia, no existe en Leones un espacio que brinde diversidad de
servicios profesionales orientados al cuidado y bienestar personal. Estos

servicios se proveen de forma particular o en centros médicos de la ciudad.

Esta falta de propuestas y la demanda de bienestar altamente creciente,
ha llevado a analizar la creacién de este nuevo espacio, como un Centro que

integre diversos servicios y genere comunidad.

2.3 Breve descripcion del proyecto

El Centro sera un espacio destinado al rubro salud y bienestar, donde se
concentraran actividades multi-profesionales, orientadas a mejorar la calidad de
vida de las personas. En la integracion estara su diferencial, siendo un espacio

unico en la ciudad.

Su estructura incluira un amplio salon para la practica de pilates, con la
incorporacion de nuevas camas Yy elementos; una recepcion, bafos y 4
consultorios privados, que diversos profesionales podran alquilar para la

prestacion de sus servicios.

2.3.1 Estructura del local

Las dimensiones del local que sera remodelado son de 8 metros de
ancho por 10 metros de largo, y se encuentra ubicado en una esquina con
orientacion norte. El estado edilicio del mismo es bueno, las 4 paredes estan en
buen estado, el techo fue restaurado recientemente y cuenta con un bafio acorde
a lo necesitado. Lo que se propone es dividir su interior con construccion en seco,
utilizando materiales Durlock, revocar y pintar las paredes del interior del
perimetro, agregar un cielorraso, mejorar el piso del mismo y realizar todas las

instalaciones correspondientes.

El disefio propuesto para la remodelacién se observa, a continuacion, en

la Figura 1:
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Figura 1. Plano de disefo del CIB

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, el estudio de pilates dispondra del espacio
principal, con un total de 32 metros cuadrados. Por otra parte, los 4 consultorios
seran de 7 metros cuadrados, como asi también lo haran el bafio y ante bafio, y

la recepcidn, por su parte, sera de 8 metros cuadrados.

2.3.2 Nombre

En una primera etapa en donde se va a analizar la viabilidad econdémica
rentable del proyecto, la decision de un nombre para la empresa quedara en
segundo plano porque es un proceso que conlleva un trabajo mayor, que puede
implicar la participacion de creativos que creen la identidad de la empresa. Es
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por ello que, para fines practicos, se decide nombrar al proyecto como Centro
Integral de Bienestar, cuya abreviatura CIB sera utilizada a lo largo del presente
trabajo. En conjunto con dicho nombre, en la Figura 2 se propone el logo de la

marca:

Figura 2. Logo del CIB

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.3 Misién
“Brindar opciones para mejorar la calidad de vida de las personas, a
través de un espacio compuesto por profesionales que ofrecen servicios de

manera integral.”

2.3.4 Vision
“Ser el principal Centro de Bienestar personal de la ciudad de Leones,
con llegada a toda la region, mediante locales propios o franquiciados.”
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2.4 Objetivos del proyecto

2.4.1 Objetivos generales
- Desarrollar un plan de negocios para la expansion de “Agostina
Olivero Estudio de Pilates”, como un Centro Integral de Bienestar
(CIB).

2.4.2 Objetivos especificos
- Determinar la viabilidad de remodelacion del local propio para
convertirlo en un espacio integral, con 4 consultorios.
- Determinar la viabilidad de ampliacion del servicio de pilates a
través de la incorporacion de nuevas camas.
- ldentificar posibles profesionales para incorporar al set de servicios
prestados en el CIB.
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lll. MARCO TEORICO

Para el presente trabajo, se utiliza como guia y sustento el material de

las distintas asignaturas de la carrera.

3.1 Plan de Negocios

Se desarrolla un Plan de Negocios, que consiste en un documento formal
elaborado por escrito que demuestra la factibilidad de un nuevo negocio. El
mismo esta orientado a la accidon y proporciona una hoja de ruta para su
ejecucion, procurando alcanzar los objetivos y metas planteados. Se siguen los
lineamientos de la Guia de Planes de Negocios propuesta por Rafael Alcaraz
Rodriguez (2001), mediante la cual se plasman los conocimientos adquiridos en
el cursado de la carrera y se realiza el desarrollo y analisis del proyecto de

inversion.

3.2 Mercado

Se siguen los conceptos de marketing mix y las cuatro Pes del marketing,
introducidos por E. Jerome McCarthy en 1960, en su libro Basic Marketing: A
Managerial Approach. A través de ellos explicaba cuales son los cuatro
elementos basicos que permiten explicar de una manera integral el
funcionamiento del marketing: el producto, el precio, la plaza (punto de venta) y
la promocion. Estos cuatro conceptos se engloban dentro del denominado
marketing mix, el cual permite crear estrategias eficientes para lanzar un nuevo

producto al mercado.

3.3 Analisis estratégico

Se toman ideas de Gimbert (2017), para poder definir conceptos
estratégicos claves, desarrollar una vision holistica y asi disponer de
herramientas que permitan anticipar futuros inciertos y abordarlos con distintas

alternativas.
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En orden de poder identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas correspondientes al proyecto, se toman los conceptos de Weihrich,
Cannice y Koontz en Administracion (2017), para confeccionar la matriz FODA y

asi obtener un panorama mas claro.

Las fortalezas son las capacidades especiales que posee la
organizacién y que la diferencian de sus competidores. Estas pueden ser
categorizadas en tres tipos: comunes (que poseen otras empresas del mismo
sector), distintivas (que solo poseen muy pocas empresas del sector) y de
ventaja competitiva (capacidades unicas que son referenciales del sector).

Las debilidades de una empresa son aquellos factores que provocan
una posicion desfavorable frente a los competidores. Estan asociadas con las
habilidades que no se poseen, los recursos que se carecen o las actividades que
no se realizan correctamente. Existen cuatro categorias principales: de

Organizacion, de Operaciones, de Finanzas y de Tecnologia.

Las oportunidades son aquellos factores positivos externos a la
empresa que le permiten obtener ventajas competitivas. Existen cinco
categorias, que hacen referencia a los aspectos: Demografico, Econdémico,
Social y Politico, Tecnologico, y de Mercados y Competencia.

Las amenazas son situaciones que provienen del entorno y pueden
causar problemas en distintas areas, y asi perjudicar a la empresa. Las mismas

son caracterizadas de la misma manera que las Oportunidades.

Tanto las debilidades como las fortalezas se corresponden con aspectos
internos de la organizacion, mientras que las oportunidades y amenazas tienen

qgue ver con condiciones externas a la misma.

3.3.2 Estrategias de la matriz FODA

El objetivo del analisis FODA es tener un panorama claro tanto para
intentar aumentar las fortalezas y disminuir las debilidades de la empresa, como
asi también ir en busqueda del aprovechamiento de oportunidades y la

neutralizacion de amenazas. Con este punto de partida, se combinan los factores
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para generar estrategias alternativas. Dichas estrategias se basan en el analisis

de los ambientes externo (amenazas y oportunidades) e interno (debilidades y

fortalezas):

3.4 Finanzas

Estrategia DA (Debilidades - Amenazas): también es conocida
como estrategia de reduccion, ya que intenta minimizar tanto
debilidades como amenazas. Representa una situacion adversa
para la organizacion. Al momento de crear esta estrategia se
responde a la pregunta ;Como impedir que las amenazas se
vuelvan debilidades?

Estrategia DO (Debilidades - Oportunidades): también llamada
estrategia de enfoque, ya que intenta concentrarse en las areas
necesarias para superar debilidades y asi aprovechar
oportunidades. Representa una situacion que puede ser riesgosa.
Al momento de crearla, se responde a la pregunta ;Como
minimizar las debilidades aprovechando las oportunidades?
Estrategia FA (Fortalezas - Amenazas): también conocida como
estrategia geografica. Utiliza las fortalezas de la organizacion para
ocuparse de las amenazas en el ambiente. Representa una
situacion atractiva para la empresa. Al momento de crear las
estrategias, se responde a la pregunta ;Como combatis las
amenazas con tus fortalezas?

Estrategia FO (Fortalezas - Oportunidades): también llamada
estrategia de diferenciaciéon. Capitaliza las fortalezas de la
compafia para aprovechar las oportunidades del entorno. Indica la
direccion hacia donde las empresas desean moverse, la situacion
ideal. Al momento de crear las estrategias, se responde a la
pregunta ;CoOmo aprovechar las oportunidades desde sus

fortalezas?

Se evalua la factibilidad del negocio y de la inversion a partir de las ideas

de Roque Spidalieri y su desarrollo en el libro Planificacion y Control de Gestion
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(2021). Para desarrollar el analisis cuantitativo, se tienen en cuenta varios
indicadores que son utilizados para la evaluacion de un proyecto de inversion.

Como ser:

- EBIT (Earnings before interest and taxes): (ganancias antes de
intereses e impuestos, en inglés) como su sigla lo indica, este
indicador no tiene en cuenta intereses e impuestos, y permite medir
la rentabilidad de la empresa. También es llamado resultado
operativo.

- FCF (Free Cash Flow): (flujo de caja libre, en inglés) es el flujo de
caja de la firma. Se concentra en la estructura de inversion
propiamente dicha, es decir que considera los resultados
operativos que generaran los activos y luego los aproxima a una
nocion de flujo de caja. (..) Se vera incrementado por todo ingreso
de efectivo no afectado a impuestos y se vera disminuido por todo
egreso no deducible de impuestos. (Spidalieri, 2021, p. 462).

- ECF (Equity Cash Flow): (flujo de caja de capital, en inglés) es el
flujo de caja del accionista. Este flujo, no solamente estima la
variacion en los activos operativos y no operativos que precisara el
proyecto, sino que también analizara la toma de deuda y su
devolucion, con el agregado de intereses. (...) Asi, un flujo de caja
del accionista, ilustrara cual es el flujo de efectivo que
efectivamente sera resguardado de valor del accionista como
inversor del proyecto. (Spidalieri, 2021, p. 463).

- VAN (Valor Actual Neto): es un indicador tradicional de
rentabilidad, el cual como su nombre lo indica es la sumatoria de
los flujos de fondos netos descontados por una determinada tasa
de rendimiento o de descuento deseada. (Spidalieri, 2021, p. 508).

- TIR (Tasa Interna de Retorno): Es una medida dinamica de la
rentabilidad de un proyecto de inversién. (...) La tasa interna de
rentabilidad es una tasa de descuento particular, la cual iguala a
cero todos los flujos de fondos actualizados a dicha tasa.
(Spidalieri, 2021, p. 519).
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Periodo de Recupero: Es el numero esperado en afos que se
necesita para recuperar la inversion inicial.
Tasa de descuento: Es el costo del capital que se aplica para

determinar el valor presente de un pago futuro.
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IV. EL MERCADO

4.1 Analisis del sector Salud y Bienestar Personal

4.1.1 La Actividad Fisica y la Salud

Durante el afio 2021, el Ministerio de Turismo y Deportes de la Nacién
llevo a cabo la Encuesta Nacional sobre Actividad Fisica y Deporte (ENAFYD),
que tuvo por objetivo identificar y analizar las actividades fisicas y deportivas que
realizan las personas en Argentina, indagando especialmente en aspectos como
la frecuencia, las motivaciones, los lugares y las caracteristicas de dichas
practicas.

Esta encuesta arroj6 datos interesantes para la motivacion del proyecto:

Entre las personas encuestadas para la ENAFYD 2021, tres de
cada cuatro (74,6%) dijeron estar interesadas en el deporte de manera
general, y entre ellas los varones declaran un interés mayor que las mujeres
(78,9% vs 70,6%). Entre los rangos etarios, las personas de edad mas
avanzada - 50 afos y mas - son las que menos interés manifiestan (68%
contra 78% del resto), mientras que también se verifica un mayor interés
por el deporte en las personas con nivel educativo mas alto (83% entre
quienes tienen estudios universitarios comenzados y/o terminados vs

69,4% entre quienes no completaron el secundario).

Siete de cada diez respondentes [sic] (69,5%) dijeron tener interés
en hacer deporte y actividad fisica, un porcentaje 20% mayor que quienes
efectivamente declararon hacerlo — como veremos mas adelante -, lo que
indica que hay una cantidad considerable de personas en Argentina que
tiene el deseo de practicar deporte y actividad fisica pero que no lo esta
llevando a cabo. (p. 9)
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Tabla 1. Intereses vinculados al deporte y la actividad fisica

Sexo Edad Nivel educativo alcanzado
Interés en: Total ~ .| Universitario
. . |16a29|30a39 | 40a49 |50 afos |Hasta Secunda-| Secundario | .
Wl | Ve afios | afios afios | omas | rioincompleto | completo |nco:gl:too
El Deporte en general | 74,6% | 70,6% | 78,9% | 75,5% | 78,5% | 81,3% | 68,1% 69,4% 79,8% 83,0%
Ha"e’depgg‘;: actividad | g9 5o, | 68,1% | 71,1% | 70,7% | 742% | 72,8% | 64,0% 64,9% 70,6% 80,0%
Asm“gz:;gm‘fc“'“ 51,0% | 44,6% | 57,9% | 53,9% | 56,3% | 52,2% | 44,5% 51,3% 52,4% 49,2%
Ver o escuchar espectacu-
'°:od§fe°s’;'r‘l’gzlg‘s”($fg}fs 62,6% | 55,6% | 70,0% | 61,1% | 61,3% | 653% | 63,5% 61,1% 64,5% 64,6%
sién, internet, radio)
Informarse sobre deporte
através de television, | 66,1% | 59,8% | 72,7% | 65,7% | 64,6% | 66,6% | 67,1% 66,8% 66,9% 63,7%
radio, prensa, internet
Jugar‘ggg‘jr‘gg”de 284% | 20,6% | 36,7% | 41,9% | 29,8% | 21,6% | 17,8% |  31,8% 28,5% 20.2%
Participar en competen-
cias de videojuegos de | 17,0% | 12,7% | 21,6% | 27,1% | 144% | 11,7% | 11,3% 19,4% 17,8% 10,3%
deporte

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/2021/11/encuesta nacional 4.pdf (p. 9)

@ Porque me gusta/ me divierte @ Para estar en forma o mejorar el estado fisico

© Porque es bueno paralasalud @ Para competir

@ Para conocer gente o encontrarme con amigos @ Para relajarme o despejar lamente 2 mas

Figura 3. Motivo principal por el que hace deportes o actividad fisica

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/2021/11/encuesta nacional 4.pdf (p. 14)
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25%

0%

CABA CENTRO CuYo GBA NEA NOA PATAGONIA PBA_INTERIOR

Figura 4. Lugares que suele elegir para hacer deporte o actividad fisica

Fuente: https://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/2021/11/encuesta nacional 4.pdf (p. 16)

Con la informacion obtenida se puede observar el interés de hombres y
mujeres de diferentes rangos etarios por la practica de la actividad fisica
fundamentado por diversos motivos, destacando principalmente la mejora del
estado fisico, los beneficios para la salud y el alcance de relajacién mental -estas
3 categorias se alcanzan mas de un 60% del total de los resultados-. Cabe
destacar, ademas, que uno de los lugares favoritos para realizar dichas
actividades fisicas son las instalaciones deportivas privadas, sobre todo en la

zona Centro del pais, la cual alcanza un 25% del total.

4.1.2 El Cuidado Personal y la Salud

En enero de 2022, Hernan Giambastiani (Director Comercial para
Consumo Masivo y Automotrices en Google Argentina) publicé el articulo
“Tendencias de busqueda: asi cuidan su belleza los latinoamericanos”, en el que
se habla de como las personas estan en camino de alinear su belleza con el
cuidado y bienestar personal, e invierten cada vez mas en experiencias que les
permitan obtener momentos de conexion interior y relajacion. De dicho articulo,

se puede destacar lo siguiente:
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En 2021, el mundo buscé “como cuidar de la salud mental” mas
gue nunca. A su vez, en Latinoamérica, las busquedas relacionadas con
“ansiedad” tuvieron su maximo histérico este afo.1 Esas tendencias no son
casuales: estan vinculadas a los multiples procesos de cambio que generé

la pandemia.

Las personas no solo se replantean el cuidado del medio ambiente,
sino también de su propia belleza, entendida como un espacio para
armonizar, regalarse tiempo personal, divertirse y reinventarse. Asi, el
cuidado personal se transforma en un momento para “bajar un cambio”,
para escaparse del estrés cotidiano y mimarse. (Giambastiani H. 2022.

parr. 3-4).

¢Cuales son las rutinas de belleza que mas se disfrutan?

* Me hago belleza de manos y pies 59%

» Cuido mi piel 57%

» Me hago tratamientos en el cabello 56%

« Visito salones de belleza, spa y peluquerias 56%
» Me maquillo 56%

» Me tino el cabello 52%

Figura 5. Rutinas de belleza mas disfrutadas por la gente

Fuente: https://www.thinkwithgoogle.com/intl/es-419/insights/tendencias-de-consumo/tendencias-

busquedas-cuidado-personal/
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como cuidar de la salud mental se busco este afio en todo el
mundo mas que nunca.

Figura 6. Mayor cantidad de busquedas en Google a nivel mundial

Fuente: https://about.google/stories/year-in-search-2021/trends/mental-health/?topic=health-wellness

Experiencias que brindan calma

» Las busquedas de masajes faciales
aumentaron un 75%.

« Las consultas sobre "inspiracion” en la categoria
Perfumes y fragancias crecieron +44%.

» Las busquedas de aromaterapia
aumentaron 194%.

» También crecieron las busquedas sobre "mejores
aromas para relajarse" y "aceites esenciales
naturales".

Figura 7. Experiencias que brindan calma al usuario

Fuente: https://www.thinkwithgoogle.com/intl/es-419/insights/tendencias-de-consumo/tendencias-

busquedas-cuidado-personal/

Son diversas las categorias buscadas por las personas, pero si algo
tienen en comun es la preocupacion de alinear su bienestar interior con lo que
refleja su cuerpo en el exterior. El cambio de mentalidad comienza desde adentro
y va hacia afuera, priorizando actividades que impacten en el cuidado y bienestar

personal.
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4.2 Caracteristicas del mercado local

Segun el Censo Nacional realizado en 2010, la ciudad de Leones
cuenta con una poblacion de 10529 personas de las cuales el 5382 son mujeres,
lo que representa un 51.11% aproximadamente. Ademas, el 62,7% de la
poblacidn total se corresponde con el rango etario del publico objetivo, que varia
entre los 15 y 64 afios, y hacen un total de 6600 personas.

Segun consultas realizadas a las bases de datos de la plataforma Meta®
en el mes de Julio de 2022, las cuales se utilizan para la elaboracidén de anuncios
de Facebook, Instagram, etc.; si se considera un radio de 1 kildbmetro a la
redonda de la ubicacién del nuevo CIB, la cantidad de publico objetivo de entre
18 y 65 afios ronda entre las 4500 y 5300 personas.

Como se puede observar, dentro del mercado local existe un interesante
numero de personas que son las que componen el publico objetivo, tanto para la
realizacion de Pilates como para la posibilidad de asistir al CIB a consumir los
servicios prestados.

4.3 Analisis de la situacion econémica actual

En Argentina, la situacidn economica actual no es la mejor y ha
empeorado tras la pandemia de Covid-19, que ha empobrecido a la clase media
argentina sustancialmente. En el articulo “;Qué es hoy ser de clase media?"?,
publicado por Ximena Casas en Infobae el 7 de agosto de 2022, se destacan

datos que afirman lo antes mencionado:

La clase media se asumen como una clase media empobrecida,
donde hay que elegir qué recortar, una eleccion que empieza a operar en
la escasez. ;Qué quiere la clase media? Seguir siendo clase media. La

aspiracion de maxima es no perder lo que tiene. La de minima, perder lo

" Censo Nacional. 2010. Direccién General de Estadisticas y Censos. Gobierno de la Provincia de Cérdoba.
Recuperado de https://datosestadistica.cba.gov.ar/dataset/eaab30e4-d400-465d-bf53-
€9094558f3d2/resource/738bb69d-d788-4f6f-b9ef-f57dc028a474/download/desd_cn2010_marcos_juarez_leones.pdf.
p1

2 Ximenas Casas, 2022. Infobae “Qué es hoy ser de clase media?: resignacion, consumos efimeros y la
aspiracion de perder lo menos posible”. Recuperado de: https://www.infobae.com/economia/2022/08/07/que-es-hoy-ser-
de-clase-media-resignacion-consumos-efimeros-y-la-aspiracion-de-perder-lo-menos-posible/

Pag. 24



ICDA

UNIVERSIDAD
CATOLICA
UCC DE CORDOBA Escuela de Negocios

JESUITAS

menos posible. Es una clase media que se siente bajo amenaza y esta a la
defensiva, dice el especialista en consumo Guillermo Oliveto, de la
consultora W. (Oliveto, 2022, citado en Casas, 2022 parr. 2)

Frente a la escasez, la poblacion tiene un costo mayor de oportunidad y
tiene que elegir primero por satisfacer sus necesidades basicas, relegando la
posibilidad de ciertos lujos. En el articulo mencionado anteriormente, Ximena

ademas muestra la notable pérdida de poder adquisitivo:

La aceleracion de la tasa de inflacion desplaza a la poblacién desde
la clase media a estratos inferiores. Mas en un contexto de desaceleracion
econdmica. Si bien los ajustes en los salarios se estan realizando de forma
mas difundida con una frecuencia semestral, la fuerte velocidad que
alcanza la inflacidn hace que el poder adquisitivo pierda espacio de forma
permanente. La rigidez de los salarios implica necesariamente una caida
real del poder adquisitivo, destacd el economista Pablo Besmedrisnik,
director de VDC Consultora. (Besmedrisnik, 2022, citado en Casas, 2022,
parr.4)
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Piramide Social Argentina

Ingreso del hogar Ingreso promedio
Mensual neto % CLASE del hogar
Piso por nivel _\L Total familiar
( Mensual neto

Alta

ABC 1
$ 450.000 _ $ 800.000

17

Media baja
£ 3

$150.000
$120.000 = :

Baja superior

D1
$90.000 $100.000

Baja
(en pobreza)
D2/E

Figura 8. Piramide Social Argentina

Fuente: https://www.infobae.com/economia/2022/08/07/que-es-hoy-ser-de-clase-media-resignacion-

consumos-efimeros-y-la-aspiracion-de-perder-lo-menos-posible/

Por otra parte, en el articulo “Sueldos: cuales son los rubros que mejor
pagan y en qué provincias estan los ingresos mas altos™, publicado por Mariana

Prado y Federico Arientien TN el 15 de agosto de 2022, se observan datos sobre

3 Prado, My Arienti, F. 2022. “Sueldos: cuales son los rubros que mejor pagan y en qué provincias estan los
ingresos mas altos” Recuperado de: https://tn.com.ar/economia/2022/08/15/radiografia-del-empleo-en-la-argentina-los-
sectores-que-mejor-pagan-y-el-promedio-salarial-de-cada-provincia/.
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el empleo registrado a nivel nacional hasta abril de este afio, de los cuales se

destaca la mediana de sueldo por provincia:

Santa Cruz $ 197,505
Chubut $ 184,556
Neuquén $176,835
Tierra del Fuego
Buenos Aires

Entre Rios

Corrientes

Catamarca

Misiones

Tucuman

S. del Estero

Figura 9. Salario bruto: la mediana del sueldo por provincia

Fuente: https://tn.com.ar/economia/2022/08/15/radiografia-del-empleo-en-la-argentina-los-sectores-que-

mejor-pagan-y-el-promedio-salarial-de-cada-provincia/

En la provincia de Cérdoba, la mediana de salario bruto es de $104027.
Al extrapolar este dato con la Piramide Social Argentina antes mencionada
(destacada en la Figura 9), se observa que el promedio de trabajadores
registrados de la provincia no alcanza el escalén de la clase media. Esto denota
la crisis actual e implica que puede haber recortes en los gastos en las
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economias personales, y esto puede afectar al consumo de servicios como la

realizacion de actividad fisica o cuidados personales.

4.4 Analisis de la competencia

4.4.1 Sector CIB

Si bien existen clinicas privadas de salud en la ciudad de Leones,
actualmente no existen centros integrales que concentren el abanico de servicios
que el CIB pretende prestar. En este momento, los profesionales cuyas
actividades estan relacionadas con el cuidado y el bienestar personal se
encuentran ejerciendo su oficio desde su casa (lugar privado) o en Clinicas

orientadas exclusivamente a la salud.

Las clinicas privadas que se encuentran en la ciudad, ofrecen su lugar a
los profesionales y el costo del alquiler ronda entre $16000 y $20000 mensuales
(precio del mes de Julio de 2022), para un consultorio estandar de entre 4 y 10
metros cuadrados, incluyendo los servicios de electricidad.

4.4.2 Sector Pilates

En lo que respecta al servicio de Pilates, existen 3 competidores en la
ciudad de Leones; ellos son: ‘Move Pilates y Fitness’, ‘Leones Fisio Center’ y
‘Veronica Dreyer Pilates’. Entre los atributos reconocidos por los clientes que son
analizados al realizar comparaciones entre los competidores, se destacan el
reconocido profesionalismo del servicio, la variedad en el contenido de las clases
y los elementos utilizados, la trayectoria del estudio, la amplitud horaria de los
turnos, la calidad en la atencion del profesional y el espacio fisico.

‘Move Pilates y Fitness’ ofrece Pilates, Entrenamiento Funcional y
Zumba. Para prestar el servicio de Pilates, dispone de 5 camas estandares, un
‘ladder barrel’ (estructura con un apoyo semicilindrico y unos escalones de
madera en forma de escalera que sirven de sujecion) y un ‘Combo chair’ (esta
disefiado para estirar y fortalecer grupos de musculos a los que no se llega
facilmente con técnicas y equipos mas tradicionales), las clases duran 1 horay
el precio es $2800 mensual. Esta ubicado en Soldado Allende 1031, a 8 cuadras

de la plaza principal.
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‘Leones Fisio Center’ es un centro que ofrece los servicios de
rehabilitacion, TPA (Terapia Postural Activa) y Pilates. En lo que respecta a
Pilates, contiene 4 camas estandares y 1 cama de pilates aéreo, las clases duran
40 minutos y el precio mensual es de $2900. Esta ubicado en Colén 1192, a 4
cuadras de la plaza principal de la ciudad.

‘Veronica Dreyer Pilates’ esta ubicado en Belgrano 1350, a 5 cuadras de
la plaza principal; contiene 4 camas estandares, un ‘ladder barrel’ y un ‘Combo
chair'. Las clases duran 50 minutos y el precio del servicio es de $2700

mensuales.
Tabla 2. Comparacion de la competencia de Pilates
Move Fisio Center Dreyer Olivero
Cantidad de camas 5 4 4 4

Duracion de las clases 60 minutos 40 minutos 50 minutos 60 minutos

Precio mensual $2800 $2900 $2700 $2800
Elementos adicionales Si Si Si No
Distancia a la plaza central | 8 cuadras 4 cuadras 5 cuadras 4 cuadras

Fuente: Elaboracion propia con base en los precios de mercado investigados.

4.4.3 Matriz FODA

Segun Weihrich, Cannice y Koontz en Administracion (2017), es comun
sugerir que las companias deberian identificar sus fortalezas y debilidades, asi
como oportunidades y amenazas del ambiente externo. Para ello existe la matriz
FODA, una herramienta que se utiliza para analizar la situacion competitiva de
una empresa y ofrece un marco conceptual para un analisis sistémico que facilita
la comparacion de amenazas y oportunidades externas respecto de las
fortalezas y debilidades internas de la organizacion. (p. 150)
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Servicio de Pilates como atractor para otros
servicios asociados a la estética y a la salud.
Brindar un espacio de trabajo amplio que contiene
todos las instalaciones completas.

Buena ubicacioén y posibilidad de estacionamiento.

Cero endeudamiento.
Local propio.

Inexperiencia en el rubro por ser nuevos.
Falta de posicionamiento en el sector debido a la
falta de trayectoria.

No hay competidores directos en el sector en la
localidad de Leones.

Interés real por la practica de actividad fisica.
Incremento de inversion en experiencias de
bienestar personal post pandemia.

Gran numero de personas que componen el
publico objetivo en el mercado local.

Posibilidad de que aparezcan nuevos
competidores.
La mala situacién econémica del pais disminuyé el

poder adquisitivo y podria hacer que los clientes no
inviertan en estas actividades.

. Que los profesionales deseen prestar sus servicios
de manera individual en su casa / oficina.

Figura 10. Matriz FODA del CIB

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez identificadas las fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas se sugiere combinar estos factores internos con los externos para
crear elecciones estratégicas. En este caso se optara por una estrategia FO, que
capitaliza las fortalezas de una compafiia para aprovechar las oportunidades.
(Weihrich, Cannice y Koontz, 2017). Siguiendo las ideas Xavier Gimbert (2017),
dentro de las dimensiones estratégicas de Porter, se optara por una “Estrategia
de Especializacion” ya que se segmenta el mercado por los clientes y area
geografica, apuntando a una diferenciacion en el servicio prestado. La estrategia
elegida ira en busqueda de oportunidades en un mercado que practicamente no

tiene oposicion, ya que se ofrece un servicio que es unico en dicho sector.

4.4.4 Fortaleza asociada al servicio de Pilates

Un factor fundamental a tener en cuenta a la hora de la busqueda de una
sinergia competitiva entre los servicios brindados por el centro, es el estudio de
Pilates, el cual cuenta actualmente con 50 alumnas activas que asisten
regularmente a sus clases. Esto brinda una clara posibilidad de aumentar la
respectiva clientela de los demas profesionales, que se encontrarian en un lugar

altamente frecuentado por potenciales clientes. Se baraja la posibilidad de
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proponer diversas opciones de promociones en conjunto con los demas

servicios, para fomentar la concurrencia al CIB.

4.5 Modelo 4 Ps

4.5.1 Producto/Servicio

Para el CIB, cuando hablamos de producto estamos haciendo referencia
al servicio que se ofrece a los profesionales del cuidado y bienestar personal, un
espacio preparado para que dicho profesional pueda prestar sus respectivos
servicios a la comunidad. La Figura 3 (inciso 4.1.2) muestra cuales son las
rutinas de belleza mas requeridas por la gente, y esto es un disparador que

permite orientar cuales pueden ser los profesionales que integren el centro.

Por otra parte, en lo que respecta al Estudio de Pilates, el producto
también es el servicio ofrecido, que consta de la combinacion de clases de
Pilates Terapéutico, Mat y Reformer, que se adapta segun la necesidad de los
clientes; esto es, tanto para mujeres como para hombres, incluyendo clases

diferenciadas para embarazadas y deportistas.

4.5.2 Precio

A la hora de segmentar precios para el CIB, si bien no hay competidores
directos, la estrategia sera salir al mercado con un valor competitivo respecto de
lo que cobran las clinicas o espacios de indole similar. El monto por el alquiler
mensual sera de $18000 por consultorio, y tendra incluidos los gastos de
electricidad y WIFI.

Para el servicio de Pilates, el precio es de $2800 y se encuentra en la
media del mercado, logrando ser competitivo. La estrategia sera mantenerlo para
intentar aumentar la clientela y luego aumentarlo al lograr el aumento de valor

percibido por dichos clientes.

4.5.2.1 Pricing Pilates
Debido a que contempla la prestacion de un servicio, para este punto es
fundamental analizar cuales son los factores claves que los clientes valoran en

este rubro. Es por ello, que se realizara una ponderacion de los mismos, tanto
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del Estudio de Pilates como de los competidores. Los atributos principales
analizados son: profesionalismo del servicio, variedad en el contenido de las
clases, trayectoria del estudio, amplitud horaria, calidad en la atencion y un
estratégico y ordenado espacio fisico. Los competidores a tener en cuenta son:
‘Fisico Center’, ‘Move Pilates y Fitness’ y ‘Dreyer’.

Primero se ponderan los atributos del servicio en cada competidor. En

cada caso, se distribuye el total de 100% de cada atributo entre los competidores:

Tabla 3. Ponderacion de atributos del servicio de Pilates

ATRIBUTOS % Olivero Fisico Move Dreyer TOTAL
Profesionalismo 30 30 20 25 25 100
Clases 25 30 25 25 20 100
Trayectoria 15 15 20 35 30 100
Atencion 10 30 25 20 25 100
Horarios 10 30 25 25 20 100
Espacio fisico 10 35 20 25 20 100
TOTAL 100 170 135 155 140 600

Fuente: Elaboracion propia.

Luego se realiza el calculo de valor percibido por el cliente segun dichos
atributos, es decir, se multiplican los coeficientes obtenidos en cada atributo por
el peso que cada atributo tiene en la ponderacion:
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Tabla 4. Calculo de valor percibido segun atributos

ATRIBUTOS Olivero Fisico Move Dreyer TOTAL MEDIA
Profesionalismo 9 6 7,5 7,5 30 7,5
Clases 7,5 6,25 6,25 5 25 6,25
Trayectoria 2,25 3 5,25 4,5 15 3,75
Atencion 3 2,5 2 2,5 10 25
Horarios 3 2,5 2 2,5 10 25
Espacio fisico 3,5 2 2,5 2 10 25
Valor Percib. ABS | 28,25 22,25 25,5 24 100 25
Valor Percib. REL 1,13 0,89 1,02 0,96 4 1
Precio de Mercado | $2.800 | $2.900 | $2.800 | $2.700 | $11.200 | $2.800
Precio Max Posible | $3.164 | $2.581 $2.856 | $2.592 | $11.193 | $2.798
Ecuaci6n de Valor 1,13 0,92 1,02 0,93 4,00 1,00

Fuente: Elaboracion propia.

|

— +

~g— Valor percibido REL

- i Precio de Mercado = $2800 |rii- +

Figura 11. Reloj estratégico

Fuente: Elaboracion propia.
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Al analizar los datos calculados en la Tabla 4 y armar el correspondiente
reloj estratégico (Figura 11) para identificar la posicion con respecto a los
competidores, se puede notar que ‘Move Pilates y Fitness’ es el principal
competidor en el rubro, mientras que el resto esta en un escalon mas abajo. Lo
importante aqui es destacar que el valor percibido por los clientes es mayor al
precio que tiene el servicio; esto dara margen para incrementar el precio en caso

de que sea necesario.

Con respecto a la estrategia, sera hibrida en los primeros meses,
manteniendo el precio para poder aumentar la clientela y seguir posicionados en
el liderazgo del rubro; y una vez consolidados, se cambiara a una estrategia de

diferenciacion para poder incrementar los margenes de ganancias.

4.5.3 Plaza

La prestacion de los servicios sera de forma presencial en el nuevo
espacio fisico, ubicado estratégicamente a cuatro cuadras de la plaza principal
de la ciudad de Leones, con facilidades de estacionamiento y sin problemas de

trafico.

4.5.4 Promocién

Actualmente, para el estudio de Pilates, la promocién esta basada
principalmente en el ‘boca a boca’, con recomendaciones de las clientas, la cual
funciona muy bien y puede notarse en las consultas y ocupacion de las clases.
Ademas, se esta publicitando la marca a través de redes sociales, haciendo
enfasis en el profesionalismo, el bienestar y la renovacién del espacio. Cabe
destacar que se percibe una buena repercusion por parte del publico objetivo.

Ademas, se han realizado alianzas estratégicas con diferentes
comercios de la ciudad de interés para el publico objetivo, para sumar fuerzas
en la difusion del nuevo espacio y ofrecer beneficios exclusivos a los clientes,

con proyeccion de realizar nuevas acciones en conjunto.

En el corto/mediano plazo, se incorporaran campafas ideadas
exclusivamente para publicitar el nuevo Centro Integral de Bienestar, tanto a

través de redes sociales como de canales radiales de la ciudad, un medio de
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difusion popular en la localidad. También, se aprovecharan las alianzas
estratégicas para fomentar el intercambio de informacion y generar asi mayor

trafico.
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V. PLANIFICACION ESTRATEGICA

Para poder realizar una correcta definicion de la estrategia del negocio,
se utiliza la herramienta FODA Estratégico (FODA+S), la cual toma como punto
de partida a la Matriz FODA definida en el inciso 4.4.3. El objetivo es analizar los
factores en profundidad, determinando los distintos Alcances, Riesgos y
Categorias segun corresponda, para luego ponderarlos y determinar el peso de
cada uno. El paso siguiente es combinar los factores para poder generar diversas
estrategias, que, dependiendo de la ponderacion de cada cuadrante, podran ser

principales y secundarias, complementarias, alternativas o de contencion.

5.1 Analisis de factores internos

Las fortalezas y debilidades constituyen los factores internos que
componen la matriz FODA. Al momento de analizarlos en detalle, se determinara
el Alcance (es decir, si es de Organizacion, Operaciones, Tecnologia o
Finanzas), el Riesgo (Bajo, Medio o Alto), la Perspectiva desde la cual se percibe
(Cliente, Proceso, Aprendizaje u Operaciones), el Tipo (Comunes, Distintivas y
Ventaja Competitiva) y el peso de las mismas (varia de 1 a 5).

Tabla 5. Analisis de Fortalezas - FODA Estratégico

# Alcance |Riesgo| Perspectiva FORTALEZAS Tipo Peso
Servicio de Pilates como atractor .
L . . . . Ventaja
F1 | Organizacion| Bajo Cliente para otros servicios asociados a o 5
L Competitiva
la estética y a la salud.
Espacio de trabajo amplio que .
, . . . . , Ventaja
F2| Tecnologia |Medio|] Cliente |contiene todos las instalaciones T 4
Competitiva

completas.

L ) . Buena ubicacidn y posibilidad de
F3 | Organizacion| Bajo Cliente . . Comunes 2
estacionamiento.

F4 Finanzas |Medio| Finanzas |[Cero endeudamiento. Distintivas
F5 Finanzas Bajo Finanzas |Local propio. Distintivas 4
PONDERACION TOTAL 18

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.
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Tabla 6. Analisis de Debilidades - FODA Estratégico

# Alcance |Riesgo| Perspectiva DEBILIDADES Tipo Peso
. . Inexperiencia en el rubro por ser

D1 | Operaciones Cliente Comunes 2
nuevos.
Falta de posicionamiento en el

D2 | Organizacion Cliente |sector debido a la falta de Comunes 2
trayectoria.

PONDERACION TOTAL 4

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.2 Analisis de factores externos

Entre los factores externos de la matriz FODA, se observan las

oportunidades y amenazas. Para llevar a cabo su analisis detallado, se

contemplan las Categorias (Demograficos, Economicos, Sociales y Politicos,

Tecnolodgicos, y Mercados y Competencia), los tipos (Comunes, Distintivas y de

Ventaja Competitiva) y el peso ponderado asignado (en este caso también varia

de 1 ab).
Tabla 7. Analisis de Oportunidades - FODA Estratégico

# | Categorias OPORTUNIDADES Tipo Peso

o1 Mercadosy |No hay competidores directos en el sector en la Ventaja c
Competencia |localidad de Leones. Competitiva
Sociales 'y . - - -

02 o Interés real por la practica de actividad fisica. Comunes 2
Politicos
Sociales y Incremento de inversidn en experiencias de bienestar

03 . . Comunes 2
Politicos personal post pandemia.
Mercadosy |Gran nimero de personas que componen el publico

04 . oo Comunes 2
Competencia |objetivo en el mercado local.

PONDERACION TOTAL 11

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.
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Tabla 8. Analisis de Amenazas - FODA Estratégico

# | Categorias AMENAZAS Tipo Peso

Mercados y . .
Al . |Posibilidad de que aparezcan nuevos competidores. Comunes 2
Competencia

La mala situacion econdmica del pais disminuy? el
A2 | Econdmicos |poder adquisitivo y podria hacer que los clientes no Comunes 2
inviertan en estas actividades.

L. Que los profesionales deseen prestar sus servicios de Ventaja
A3 | Tecnoldgicos o . o 4
manera individual en su casa / oficina. Competitiva

PONDERACION TOTAL 8

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.3 Definicion de estrategias

Una vez realizado el analisis de los factores internos y externos de la
organizacion, se procede a combinar dichos factores para generar distintas
estrategias alternativas. Luego, dichas estrategias pueden ser categorizadas en
Principal (primera en ponderacion), Secundaria (segunda en ponderacion),
Complementarias (con ponderaciones similares), de Alternativas (se activan por
disparadores de alto riesgo) o de Contencion (atacan una amenaza o debilidad

critica), segun sea necesario.

En cada caso, se combina un factor interno con uno externo para generar
los distintos tipos de estrategias de la matriz FODA, mencionados en el inciso
3.3.2. Para cada estrategia se indica la combinacién de factores a la que se hace
referencia, bajo el nombre de Componentes.

5.3.1 Estrategias FO

Al momento de generar cada estrategia es de ayuda significativa
responder a la pregunta ;como aprovechar las oportunidades desde tus
fortalezas?

A continuacion, en la Tabla 9, se detallan las estrategias elaboradas:
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Tabla 9. Estrategias FO - FODA Estratégico

# Componentes

Estrategias

FO1 F2-01-02-03 Crear oferta de experiencias Unicas para atraer nuevos clientes.

FO2 | F2-F3-F5-02-03-04 . . .
horarios disponibles.

Utilizar espacio de pilates para ofrecer actividades similares en los

FO3 | F2-F3-F5-02-03-04

Crear espacio para charlas, talleres y lugares de encuentro que
incentiven la practica de actividad fisica y el cuidado personal.

FO4| F1-F6-02-03-04 i )
nuevas clientas referidas.

Crear opciones de descuento para alumnas que logren incorporar

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.3.2 Estrategias FA

Cuando se piensa en las estrategias FA, se intenta responder la

pregunta ;como combatir las amenazas con tus fortalezas?

A continuacion, en la Tabla 10, se detallan las estrategias elaboradas:

Tabla 10. Estrategias FA - FODA Estratégico

# | Componentes

Estrategias

FA1|  F1-F4-A3

Crear acciones de Cobranding para captar profesionales que presten
servicios, garantizando la clientela.

FA2 | F1-F4-A1-A3 [Crear club de clientes para ofrecer beneficios exclusivos y fidelizarlos.

FA3 F4-F6-A2 .
nuevos clientes.

Crear packs promocionales y opciones de financiacion para captar

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.3.3 Estrategias DO

¢Como minimizar las debilidades aprovechando las oportunidades? es

el interrogante que se dispara en el momento de pensar en las estrategias DO.

A continuacion, en la Tabla 11, se detallan las estrategias elaboradas:
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Tabla 11. Estrategias DO - FODA Estratégico

# Componentes Estrategias

Crear campafia de difusion agresiva en medios digitales y
DO1 D1-D2-01 L .
tradicionales para lanzamiento de marca.

Crear espacios de difusidon en conjunto con el municipio para informar
D02 | D1-D2-02-03-04 |a la comunidad sobre la importancia de la actividad fisica y el cuidado
personal.

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.3.4 Estrategias DA

En este caso, la pregunta disparadora que ayuda a pensar en las
estrategias DA es la siguiente: ;como impedir que las amenazas se vuelvan
debilidades?

A continuacion, en la Tabla 12, se detallan las estrategias elaboradas:

Tabla 12. Estrategias DA - FODA Estratégico

# | Componentes Estrategias

Crear opciones de descuento para profesionales que decidan usar el
DAl D1-D2-A3

CIB y contribuyan a la difusién de la marca.

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.

5.4 Categorizacion de estrategias

El paso siguiente consiste en realizar la categorizacidn de las estrategias
y seleccionar las adecuadas para la organizacidn. Existen cinco tipos de

estrategias:

- [Estrategias principales: es la que resulta primera en la
ponderacion. Se utiliza cuando, al realizar el analisis, se opta por
concentrarse en un cuadrante determinado (combinacion de
factores FO, FA, DO, DA) y seleccionar la estrategia con mayor

puntuacion.
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- [Estrategias secundarias: similar a la estrategia principal,
diferenciandose en que se elige la estrategia que resulté segunda
en la ponderacién. Se utiliza como alternativa o complemento
viable.

- Estrategias complementarias: es el caso que sucede cuando las
ponderaciones de las oportunidades y amenazas son similares, es
decir que no se sacan diferencias significativas. Se desarrollan
estrategias que funcionan de manera simultanea 'y
complementaria.

- Estrategias de alternativas: se generan para los casos puntuales
en los que una fortaleza o debilidad se considera de alto riesgo, lo
cual puede traer consecuencias. Estas estrategias son activadas
por triggers (o disparadores) que representan la aparicion de dicho
riesgo.

- Estrategias de contencidén: se desarrollan cuando existen
debilidades o amenazas que fueron clasificadas con pesos altos,
lo que implica que tienen un impacto critico para el desarrollo de la

estrategia global de la organizacion.

Para realizar el analisis del FODA estratégico, se comparan primero las
ponderaciones de los factores internos entre si, y luego las de los factores

externos.

En el caso de las Fortalezas y Debilidades, las ponderaciones son 18 y
4 respectivamente, lo que muestra una gran diferencia entre ambas. Esto permite
hacer un claro foco en las Fortalezas de la organizacion, y orientar el analisis en

ese cuadrante.

Al momento de comparar las Oportunidades y Amenazas, se observa
que las ponderaciones son bastante cercanas (11 y 8, respectivamente), lo que

implica que hay que tener en cuenta ambos factores para realizar el analisis.

Siguiendo la categorizacion antes mencionada, se optara por generar
estrategias complementarias, que combinaran las diferentes estrategias
planteadas en cada caso (FO y FA). Esto es:
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- Estrategia FO: ‘Crear ofertas de experiencias unicas,
aprovechando el amplio espacio propio para generar talleres y
charlas que incentiven la practica de la actividad fisica y el cuidado
personal, agregando descuentos exclusivos para atraer nuevas
clientas.’

- [Estrategia FA: ‘Crear acciones de Cobranding para captar
profesionales que presten servicios integrales, con el objetivo de
crear un club de beneficios exclusivos, con packs promocionales y

opciones de financiacién, para fidelizar y atraer nuevos clientes.’

Para finalizar, se destaca que debido a que no se considera que exista
alto riesgo al analizar los factores internos, no se desarrollan estrategias
alternativas ni de contencion, sin embargo, se seguiran monitoreando dichos

factores a lo largo del tiempo para detectar posibles cambios.

5.5 Matriz FODA Estratégico

A continuacién, en la Tabla 13, se visualiza como queda conformada la
matriz del FODA Estratégico antes desarrollado, destacando en amarillo las
Estrategias Complementarias FO y FA, las cuales fueron las seleccionadas en

el punto anterior por su ponderacion:
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DDA RA D (FODA
# FORTALEZAS
F1 Servicio de Pilates como atractor para otros servicios
asociados a la estética y a la salud.
£2 Brindar un espacio de trabajo amplio que contiene todos

las instalaciones completas.

F3 |Buena ubicacion y posibilidad de estacionamiento.

F4 |Cero endeudamiento.

F5 |Local propio.

DEBILIDADES

D1 |Inexperiencia en el rubro por ser nuevos.

Falta de posicionamiento en el sector debido a la falta de

b2 trayectoria.

# OPORTUNIDADES # AMENAZAS
No hay competidores directos en el sector en la localidad de . .
01 Y petl : Al |Posibilidad de que aparezcan nuevos competidores.
Leones.
Mala situacion econémica del pais disminuy6 el poder
02 |Interés real por la préctica de actividad fisica. A2 |adquisitivo y podria hacer que los clientes no inviertan en estas
actividades.
03 Incremento de inversion en experiencias de bienestar A3 Que los profesionales deseen prestar sus servicios de manera
personal post pandemia. individual en su casa / oficina.
04 Gran nimero de personas que componen el publico objetivo
en el mercado local.
U
F01 Crear oferta de experiencias Unicas para atraer nuevos FA1 Crear acciones de Cobranding para captar profesionales que
clientes. presten servicios , garantizando la clientela.
F02 Utilizar espacio de pilates para ofrecer actividades similares FA2 Crear club de clientes para ofrecer beneficios exclusivos y
en los horarios disponibles. fidelizarlos.
Crear espacio para charlas, talleres y lugares de encuentro Crear packs promocionales v onciones de financiacién para
FO3 |que incentiven la préctica de actividad fisica y el cuidado FA3 P P - yopc P
captar nuevos clientes.
personal.
FO4 Crear opciones de descuento para alumnas que logren
incorporar nuevas clientas referidas.
# Estrategia DO # Estrategia DA
o1 Crear campaiia de difusion agresiva en medios digitales y DAL Crear opciones de descuento para profesionales que decidan
tradicionales para lanzamiento de marca. usar el CIB y contribuyan a la difusion de la marca.
Crear espacios de difusion en conjunto con el municipio para
DO2 |informar a la comunidad sobre la importancia de la actividad | DA2

fisica y el cuidado personal.

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX.
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5.6 Mapa Estratégico

Partiendo de la definicion de la vision y la misién de la empresa, el
enfoque estratégico se centra en la comprension y la satisfaccion de las
necesidades del cliente, sobre las cuales se construye un espacio apto para
brindar los servicios esperados. La formacion y el desarrollo de los procesos
internos de la organizacion garantizaran dos de los principales objetivos de la
empresa: la mejora de la calidad de vida del cliente y la obtencion de los

resultados financieros esperados.

A continuacion, en la Figura 12, se adjunta el Mapa Estratégico de la
organizacion, basado en los principios definidos por Norton y Kaplan en E/
Cuadro de Mando Integral (2009, p. 123).
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MAPA ESTRATEGICO
VISION “Ser el principal Centro de Bienestar personal de la ciudad de Leones, con llegada a toda la regién, mediante locales propios o franquiciados.”
Satisfaccion al cliente | Rentabilidad de clientes | Incrementodeclientes | Retencidndeclientes |  Cuotademercado
. . Cumpiir 0 superar No recibr pedidos de
PERSPECTIVA No recibir quejas sobre el Obtener utilidad planicada en » . —— . - Generar barreras de ingreso al
" planificacién de la de ono de
CLIENTE servicio. base a la sumatoria de clientes. | o L segmento.
NUevas op Obtener utilidad extra Penetrar en &l mercado segun
on base a ws de | o servicios ol plan de evolucon del
a los clientes. >
\ N N Calidad en la
= ) > ideds S prstacin
PERSPECTIVA i / i / del servicio
PROCESOS
INTERNOS Mejorar los servicios actuales, Mejorar los procesos administrativos. Validar |a calidad de los procesos a
Crear nuevos sernvicios. Monitorear procesos activos. través de feedback de los clientes.
Aventajar a la competenu‘.a Optimizar procesos de incorporacién Lograr obtener certificaciones de
de nuevos clientes, / calidad de servicios,
\\> 4 «__J
| GRUPO DE PROFESIONALES PREPARADOS Y MOTIVADOS |
PERSPECTIVA Crear v aplicar Rediutar los mejores profesionales del Crear un plan de comunicacion interna basado Promover un célide entomo laboral,
FORMACION Y codh oy dep mercado para ofrecer servicios integrales, en reuniones entre los profesionales, con el fin basado en la comunicacion y respeto.
DESARROLLO 'Qv encls Fomentar la capacitacion de los profesionales de intercambiar informacion para mejorar las Realizar acciones de impacto social
’ y mejoras de los respectivos servicios. condiciones de los servicios ofrecidos. sostenibles en el tiempo.
Etica Contratacion de Personal Comunicacion Interna Motivacion y Compromiso Social
INCREMENTAR VALOR PATRIMONIAL /
Incremento de Ingresos Productividad
p:sz:ifg:}/: Incrementar |la cantidad Incrementar la cartera de Posicionarse como lider en la Promover el crecimiento Crear espacios para realizar

de servicios por chente

clientes alcanzando o

ciudad de Leones y como

financiero a través de nuevos

capacitaciones Integrales para

gracias a la sinergia del superando las estimaciones referente en el departamento senvicios y productos los distintos profesionales
espacio. de venlas de servicios, Marcos Juarez, complementarios. involucrados.
Crecimiento de Ventas Crecimiento de Clientes Crecimiento de Mercados Servicios Desarrollo de Profesionales

Figura 12. Mapa Estratégico

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO IV - Anexo Mapa Estratégico CIB.XLSX.
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VI. FINANZAS

6.1 Objetivos financieros

A la hora de realizar el analisis financiero del proyecto, se propone como
objetivo que el periodo de recupero de la misma sea de 6 afos.

6.2 Supuestos econémicos

6.2.1 Inflacién

Para poder realizar estimaciones futuras, se utiliza como punto de
partida la realizacion de un analisis historico de aumentos de indices de precios
del consumidor, obtenidos de la pagina del INDEC®*, siguiendo el documento
que contiene los principales indicadores publicados. Segun el INDEC, la inflacién
detectada en el indice de precios al consumidor fue la siguiente:

Tabla 14. Evolucién del indice de precios al consumidor

Acum.
Agosto
Unidad de medida 2019 2020 2021 2022

indice de precios al Variacion % interanual en

consumidor (IPC) diciernbre 53.8% | 36.1% | 50.9% | 56.4%

Fuente: https://www.indec.gob.ar/ftp/documentos/Principales indicadores INDEC.xIsx

Si bien, en lo que va de 2022 la inflacion acumulada es de 56.4% y es
posible que en el afio llegue a 90% o incluso lo supere, se puede observar la
fluctuacion en los anos anteriores alrededor del 50% anual. Es por ello que es
muy dificil predecir la inflacion en Argentina, con una fluctuacion tan grande. Para
ello, se tomara como base los “Resultados del Relevamiento de Expectativas de
Mercado (REM)”, realizado por el Banco Central de la Republica Argentina ®,
siguiendo el informe® de agosto de 2022. Segun el “Cuadro de expectativas de
inflacion anual” (p. 8), la inflacion esperada para los proximos 12 meses es de

4 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Republica Argentina. Recuperado de:

https://www.indec.gob.ar/ftp/documentos/Principales_indicadores_INDEC.xls

5 Banco Central de la Republica Argentina. 2022. “Resultados del Relevamiento de Expectativas de Mercado
REM” Recuperado de https://www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/REM220831%20Resultados%20web.pdf.
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90,5%, y los 12 meses posteriores sera de 72,4%. Partiendo de esas ratios como

base, se realizan las siguientes estimaciones para los siguientes periodos:

Tabla 15. Estimacion de aumentos de indices de precio al consumidor

Agosto | Agosto | Agosto | Agosto | Agosto | Agosto
Unidad de medida 2023 2024 2025 | 2026 2027 2028

indice de precios al Variacion %

. . 90,5% [ 72,4% | 72,4%|72,4% | 72,4%| 72,4%
consumidor (IPC) interanual

Fuente: Elaboracion propia.

Tanto para estimar costos como ingresos, se utilizaran dichos indices

anuales de inflacion.

6.2.2 Tasa de descuento

A la hora de aplicar la tasa de descuento deseada en el analisis
cuantitativo del proyecto, se sumara un 5% adicional a la inflacion estimada del
periodo. Esto es, por ejemplo, si la inflacion de un periodo determinado es de
90,5%, la tasa que se aplicara para dicho periodo es de 95,5%; y asi

sucesivamente.

6.2.3 Periodo de tiempo
Para este proyecto se haran estimaciones sobre los proximos 6 afios a
partir del mes corriente.

6.3 Estimacion de costos

Se deberan contemplar tanto los costos de ampliacion del servicio de
Pilates como de la remodelacién y puesta en marcha del Centro Integral de
Bienestar. En los incisos siguientes se detallaran los mismos por separado,
teniendo en cuenta los presupuestos obtenidos a la fecha de realizacion del

proyecto.

6.3.1 Estimacion costos de ampliacion de Pilates
Para la incorporacidn de dos nuevos cupos al servicio de Pilates se
deberan comprar: 2 camas de Pilates Reformer, 2 Colchonetas/Mat y 2 pelotas
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de esferodinamia. Se solicitdé presupuesto al proveedor ‘Del Rio Pilates’ y los

costos son los siguientes:

Tabla 16. Presupuesto de ampliaciéon de servicio de Pilates

ELEMENTO Precio Unitario Cantidad Total
Cama Pilates Reformer $ 182236 2 $ 364472
Colchoneta/Mat $ 1800 2 $ 3600
Pelota de Esferodinamia $ 1900 2 $ 3800
PRESUPUESTO TOTAL $ 371872

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

Cabe aclarar que la compra se puede realizar de manera segura por la
plataforma Mercado Libre. Por privado se consulté por las pelotas y colchonetas,
y ambos elementos se pueden incluir en el mismo pedido, respetando las
condiciones de financiacién. Dichas condiciones (6 cuotas sin interés de
$26831,67) pueden observarse en la Figura 13:

342 vendidos
Cama Pilates Compl Delriopi- O
/\ . lates Fabricantes !!!
en 6x $ 30.372% sin interés
[&) Entrega a acordar con el vendedor
&7 Villa Devoto, Capital Federal
Ver costos de envio
éﬁ‘ Color: Negro
?f" by Stock disponible
[l 1 ./
+3 De R O Cantidad: 1 unidad v (163 disponibles)
Pilates

Figura 13. Captura de pantalla de presupuesto de cama

Fuente: https://articulo.mercadolibre.com.ar/MLA-705437383-cama-pilates-compl-delriopilates-
fabricantes-- JM#position=5&search layout=stack&type=item&tracking id=921c1488-82a7-4cdf-baf0-
8dfa2e44ab83
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6.3.2 Estimacion costos de remodelacion del local
La obra que se llevara a cabo para remodelar el local incurrira en gastos
de diversos materiales y de mano de obra, tanto de construccion como de

instalaciones.

En lo que respecta a la mano de obra, se calculan los metros cuadrados
para la renovacion de piso, la division de los consultorios y la implementacion de
un cielo raso con construccion en seco, la pintura de las paredes y techo, y las
bocas/entradas para la instalacion eléctrica. A continuacién, en la Tabla 17, se
detallan los costos estimados:

Tabla 17. Estimaciéon de mano de obra de remodelaciéon

Mano de Obra Precio Cantidad Precio Total
Electricidad (Por Boca) $2.300 50 $115.000
Pisos (Por M2) $2.000 80 $160.000
Durlock (Por M2) $1.500 160 $240.000
Albaiiileria (Por M2) $2.000 102 $204.000
Pintura (Por M2) $1.200 262 $314.400
TOTAL $1.033.400

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

A continuacién, se detallan los costos de los materiales que se
necesitaran para llevar a cabo la remodelacién del local, incluyendo el cielorraso

desmontable Durlock, muros simples Durlock, pisos de PVC, revoque y pintura:

Tabla 18. Estimacion de costos de pisos

CcOMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD |REND | CANT | UD |CANT| $UNIT $ TOTAL
PISOS
Listones PVC Ecologico m2| 1 80 | m2 | 80 |$2.480,00($198.400,00
TOTAL MATERIALES $198.400,00

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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Tabla 19. Estimacion de costos de revoque grueso interior

COMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD | REND | CANT ubD CANT| $UNIT $ TOTAL
REVOQUE GRUESO INTERIOR
Hercal kg | 6,7 | 93,6 |Bolsaj40kg| 16 [$1.866,20| $29.859,20
Arena Gruesa m3 | 0,022 | 93,6 m3 2 |$5.884,32| $11.768,64
TOTAL MATERIALES $41.627,84

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

Tabla 20. Estimacion de costos de revoque fino interior

cOMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD | REND | CANT ubD CANT $ UNIT $ TOTAL
REVOQUE FINO INTERIOR
Revoque fino preparado (bolsa 25kg) [m2| 4 | 93,6 E;‘QSKZ' 15 |$1.384,73| $20.770,95
TOTAL MATERIALES $20.770,95

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

Tabla 21. Estimacion de costos de cielorraso

COMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD |REND | CANT [ UD [CANT| $UNIT $ TOTAL

CIELORRASO DESMONTABLE DURLOCK
Placa Deco Clasic (Modulacién 0,6m
x 1,20m) Texturada Clasica un 1 117 un 117 | $731,72 | $85.611,24
Perimetrales m|3,05| 36 un | 12 | $695,26 | $8.343,12
Largueros un| 1 20 un | 20 [$1.198,77| $23.975,40
Travesarios (0,6 1mts) un| 1 104 | un | 104 | $218,60 | $22.734,40
Alambre Galvanizado Nro.14 m |0,028| 108 | kg | 3,02 | $868,63 | $2.623,26
Tarugo de expansion nylon N° 8 un| 1 133 un | 133 | $10,98 $1.460,34
Tornillo acero diametro 6mm x 40mm |jun| 1 133 | un | 133 | $14,65 | $1.948,45

TOTAL MATERIALES $146.696,21

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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COMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES

UD | REND | CANT uD CANT $ UNIT $ TOTAL
PINTURA INTERIOR
Lata enduido un - 5 |Lata|25kg| 5 $11.813,53 | $59.067,65
Lata cielo raso un - 5 Lataj20L | 5 | $22.054,33 | $110.271,65
Lata de Latex un - 8 Lata|20L 8 $19.103,40 | $152.827,20

TOTAL MATERIALES $322.166,50

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

Tabla 23. Estimacion de costos de muros

COMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD |REND| CANT UD [CANT| S$UNIT $ TOTAL

MUROS SIMPLES DURLOCK
Z,'zgfnel’;”;gegsm”te 120mx 1t yn | 1] 50 | un | 50 |$2.537,38 | $126.869,00
EL?ZZ::;"”;;;TEES:S ala 1 | 10| un | 10 | $4.001,27 | $40.912,70
Sellador m 3 62 un 21 | $1.000,00 | $21.000,00
Solera 70mm m | 26 | 77,6 un 30 | $1.083,09 | $32.492,70
Montante 69mm m | 2,6 |218,4 un 84 | $1.227,17 | $103.082,28
Bufia Z ¢ angulo de ajuste m | 26| 31,2 un 12 | $353,61 $4.243,32
Cantonera m | 26| 78 un 3 | $595,30 | $1.785,90
Tornillo T1 un/m2| 10 | 80 un 800 | $4,01 $3.208,00
Tornillo T2 un/m2| 30 | 80 un [2400| $3,72 $8.928,00
Masilla Lista para usar kg/m2| 1,8 80 |bade|32kg| 5 | $6.033,85| $30.169,25
Cinta de papel m/rollo| 80 | 264 un 3 $325,64 $976,92
Enduido interior Its | 20 | 160 | badej2oL | 8 [$11.813,53| $94.508,24
Banda de material elastico m 1 46,6 un 46,6 | $100,50 $4.683,30
Tarugo de expansion nylon N°8( un 1 86 un 86 $10,98 $944,28
Tornillo acero 6mm x 40mm un 1 86 un 86 $14,65 $1.259,90

TOTAL MATERIALES $475.063,79

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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En cuanto a las instalaciones eléctricas, la estimacion de costos basada en

el presupuesto obtenido es la siguiente:
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Tabla 24. Estimacion de costos de materiales eléctricos

COMPUTO COMERCIAL COSTO
MATERIALES
UD | REND | CANT | UD | CANT $ UNIT $ TOTAL

Cables:
Cable 2,5 mm? - Negro mi| 1 300 [ m| 300 | $147,29 | $44.187,00
Cable 1,5 mm? - Negro m| 1 50 | m| 50 $90,84 $4.542,00
Caiierias y Cajas:
bandejas 100 mm m| 1 35 |un| 36 |$1.226,39| $44.150,16
cafio 3/4 m| 1 105 | m | 105 | $665,21 | $69.847,05
curvas 90 ° un| 1 3 |un| 3 $372,65 | $1.117,95
Cafio acero semipesado 3/4" m 1 175 | m [ 175 | $518,49 | $90.735,75
Cafio acero semipesado 7/8" m 1 8 m 8 $588,92 $4.711,36
Caja rectangular 10x5 un| 1 23 Jun| 23 $81,11 $1.865,53
Caja octogonal 9x9 un| 1 27 (un| 27 $202,41 $5.465,07
Tuerca y boquilla para cafio 3/4" un| 1 100 Jun| 100 $51,53 $5.153,00
Accesorios de Salida:
Tomacorrientes doble un| 1 20 jun| 20 $760,36 | $15.207,20
Llave un punto y toma un| 1 20 (un| 20 $760,36 | $15.207,20
Elementos Tableros:
Interruptor termomagnético 4x40A un| 1 1 un 1 $1.866,84 | $1.866,84
Interruptor termomagnético 2x6A un| 1 3 un 3 $837,31 $2.511,93
Interruptor termomagnético 2x10A  [un| 1 2 |un| 2 $775,41 $1.550,82
Interruptor termomagnético 2x16A  [un| 1 2 |un| 2 $775,41 $1.550,82
Interruptor termomagnético 2x25A  [un| 1 2 |un| 2 $775,41 $1.550,82
Disyuntor diferencial 2x32A un| 1 3 |un| 3 [$3.383,44( $10.150,32
Puesta a tierra de tableros:
Jabalina lisa @5/8" x 1500mm un| 1 1 un 1 $4.117,24 | $4.117,24
Tomacable para jabalina un| 1 1 un 1 $791,30 $791,30
Cable verde/amarillo 10mm? un| 1 3 m 3 $603,58 $1.810,74
Camara de inspeccion un| 1 1 un 1 $755,43 $755,43
Tendido conductor subterraneo:
Malla de advertencia 20cm de ancho| m | 1 25 |m| 25 $86,03 $2.150,75
Artefactos
Panel Led Cuadrado Plafén 60 x 60 |un| 1 10 |un]| 10 | $7.499,00| $74.990,00

TOTAL MATERIALES $405.986,28

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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6.3.3 Estimacidn costos fijos anuales

Se realiza una estimacidn de costos fijos anuales durante el periodo
antes mencionado, utilizando la misma ratio de aumento previsto en los
Supuestos Econdmicos (inciso 5.2), respetando los aumentos anuales. Se
contempla el sueldo del personal de Pilates, y los costos totales de todo el CIB,
ya sea tanto de electricidad/luz, de internet, agua y cloacas, impuestos
municipales y provinciales, y de otros gastos generales, que incluyen gastos

varios como los de limpieza y eventualidades que surjan.

Tabla 25. Estimacion de costos fijos anuales

Costos fijos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
Electricidad | -$144.000 | -$274.320 | -$472.928 | -$815.327 | -$1.405.624 | -$2.423.296
Internet -$48.000 | -$91.440 | -$157.643 | -$271.776 | -$468.541 | -$807.765
Sueldo del
personal -$1.080.000 | -$2.057.400 | -$3.546.958 | -$6.114.955 |-$10.542.182|-$18.174.722
Impuestos -$38.400 | -$73.152 | -$126.114 | -$217.421 | -$374.833 | -$646.212
Aguaycloacas | -$22.800 | -$43.434 | -$74.880 | -$129.093 | -$222.557 | -$383.689
Otros -$48.000 | -$91.440 | -$157.643 | -$271.776 | -$468.541 | -$807.765
TOTAL -$1.381.200 | -$2.631.186 | -$4.536.165 | -$7.820.348 |-$13.482.280 |-$23.243.450

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

6.4 Estimacién de ingresos

La estimacion de ingresos se realizara por parte separada, tanto para el
Estudio de Pilates como para el CIB, y luego se uniran en los estados contables
proyectados. Para ambos casos se contempla un rango de 72 meses (6 afios),
con aumentos en los precios cada 12 meses, respetando lo expuesto en los

Supuestos Economicos (inciso 5.2).

6.4.1 Estimacidn ingresos de Pilates
Actualmente existen 13 turnos activos con 4 lugares disponibles cada
uno, de los cuales, de un total de 52 lugares disponibles, hay ocupados 50. Al

incorporar 2 camas mas, los lugares disponibles seran 78. El precio actual del
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servicio es de $2800 y se ira incrementando de acuerdo a la inflacion estimada

en los supuestos econdmicos (inciso 5.2).

En orden de poder estimar con la mayor aproximacion posible, se

presentaran 3 escenarios posibles:

e Pesimista: a pesar de la incorporacién de 2 camas, no se suman
nuevas clientas, sélo se mantienen las actuales (50).

e Intermedio: se logran sumar 15 alumnas nuevas, llegando a un
total de 65 clientas mensuales durante los primeros tres afos, y
luego 5 alumnas mas a partir del cuarto ano.

e Optimista: se llegan a incorporar 18 alumnas el primer afio, y luego
10 mas, llegando a 28 nuevas alumnas, lo que haria una clientela

total de 78 personas.

A continuacién, se presentan las tablas con las estimaciones

correspondientes a cada escenario:

Tabla 26. Estimacion de ingresos de Pilates - Escenario Pesimista

Escenario PESIMISTA

Periodos (afnos) 1 2 3 4 5 6
Turnos activos 13 13 13 13 13 13
Camas disponibles 4 6 6 6 6 6
Lugares disponibles 52 78 78 78 78 78
Clientes efectivos 50 50 50 50 50 50

Precio mensual del

.. $2.800,00 | $5.334,00 | $9.195,82 | $15.853,59 | $27.331,58 | $47.119,65
servicio

$1.680.000, | $3.200.400 | $5.517.489, $9.512.152, | $16.398.950 | $28.271.790

Ingresos anuales 00 00 60 07 17 09

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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Escenario INTERMEDIO

Periodos (afnos) 1 2 3 4 5 6
Turnos activos 13 13 13 13 13 13
Camas disponibles 4 6 6 6 6 6
Lugares disponibles 52 78 78 78 78 78
Clientes efectivos 65 65 65 70 70 70
Precio mensual del | ¢, 3,000 | $5.334,00 | $9.195,82 | $15.853,50 | $27.331,58 | $47.119,65
servicio
Inaresos mensuales $2.184.000, | $4.160.520, | $7.172.736,| $13.317.012| $22.958.530 | $39.580.506
9 00 00 48 90 24 13
Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
Tabla 28. Estimacion de ingresos de Pilates - Escenario Optimista
Escenario OPTIMISTA
Periodos (afnos) 1 2 3 4 5 6
Turnos activos 13 13 13 13 13 13
Camas disponibles 6 6 6 6 6 6
Lugares disponibles 78 78 78 78 78 78
Clientes efectivos 68 78 78 78 78 78
Precio mensual del | ¢, 3,000 | $5.334,00 | $9.195,82 | $15.853,50 | $27.331,58 | $47.119,65
servicio
Inaresos mensuales $2.284.800, | $4.992.624, | $8.607.283, | $14.838.957 | $25.582.362 | $44.103.992
9 00 00 78 23 26 54

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

6.4.2 Estimacidn ingresos del CIB

Para el Centro Integral de Bienestar, segun lo expuesto anteriormente,

el precio inicial de alquiler por consultorio sera de $18000 y también

contemplaran aumentos cada 12 meses (Supuestos Econdmicos, inciso 5.2). Se

dispondra de 4 consultorios para alquilar.
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En ese caso también se sigue la premisa de presentar 3 escenarios

posibles:

e Pesimista: sélo se logra alquilar un consultorio durante el periodo
estimado

e Intermedio: se alquilan 3 consultorios constantemente.

e Optimista: se logran alquilar los 4 consultorios todo el tiempo,

durante el periodo antes mencionado.

A continuacién, se presentan las tablas con las estimaciones

correspondientes a cada escenario:

Tabla 29. Estimacion de ingresos del CIB - Escenario Pesimista

Escenario PESIMISTA

Periodos (afnos) 1 2 3 4 5 (]

C?nsult.orlos 4 4 4 4 4 4
disponibles

Consultorios 1 1 1 1 1 1

alquilados

Precio mensual de

Alquiler $18.000,00 | $34.290,00 | $59.115,96 [$101.915,92( $175.703,04 | $302.912,04

$1.222.990, | $2.108.436,4| $3.634.944,4

Ingresos anuales | $216.000,00( $411.480,00 | $709.391,52 98 5 4

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

Tabla 30. Estimacion de ingresos del CIB - Escenario Intermedio

Escenario INTERMEDIO

Periodos (afnos) 1 2 3 4 5 6

C(.)nsult.orlos 4 4 4 4 4 4
disponibles

Consultorios 3 3 3 3 3 3

alquilados

Precio mensual

de Alquiler $18.000,00 | $34.290,00 | $59.115,96 |$101.915,92|$175.703,04 | $302.912,04

$1.234.440,0 | $2.128.174,5 | $3.668.972, | $6.325.309, | $10.904.833,

Ingresos anuales | $648.000,00 0 6 94 35 32

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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Tabla 31. Estimacion de ingresos del CIB - Escenario Optimista

Escenario OPTIMISTA

Periodos (afos) 1 2 3 4 5 6
Ct')nsult'orlos 4 4 4 4 4 4
disponibles
ConSl:lltOl'IOS 4 4 4 4 4 4
alquilados

Precio mensual de | ¢4 000,00 | $34.290,00 | $59.115.96 | *10":91%9 [5175 703 04 $302.912,04
Alquiler 2

Inaresos anuales $864.000,0 | $1.645.920,0 | $2.837.566, | $4.891.963, | $8.433.745, | $14.539.777,

9 0 0 08 92 80 76

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

6.5 Estados contables proyectados

El analisis cuantitativo que reune todas las estimaciones antes
mencionadas, sera realizado tomando los escenarios intermedios de cada caso,
tanto el que se puede observar en la “Tabla 27. Estimacion de ingresos de Pilates
- Escenario Intermedio” como en la “Tabla 30. Estimacion de ingresos del CIB -

Escenario Intermedio”.

En primer lugar, se suman todos los ingresos estimados y se deducen
los gastos fijos proyectados en los respectivos periodos para calcular el EBIT
(ganancias antes de impuestos e intereses, de sus siglas en inglés). Luego, se
refleja el saldo del ejercicio para cada periodo previa deduccion del
correspondiente impuesto a las ganancias (alicuota de 25%), sobre el resultado

operativo (Resultado después de impuestos).

6.5.1 Flujo de Fondos del Proyecto

A continuacion, se detalla el flujo de fondos elaborado para el proyecto.
A fines de practicidad, se decidio redondear los decimales para evitar ver celdas
tan grandes en la Tabla 32.
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Tabla 32. Flujo de fondos del proyecto

Escenario INTERMEDIO
Periodos (afios) Momento 0 1 2 3 4 5 6
Consultorios disponibles 4 4 4 4 4 4
Consultorios alquilados 3 3 3 3 3 3
Precio mensual de Alquiler $18.000,00 | $34.290,00 | $59.11596 | $101.91592 | $175.703,04 | $302.912,04
Ingresos anuales por Alquileres $648.000,00 |$1.234.440,00|$2.128.174,56| $3.668.972,94 | $6.325.309,35 | $10.904.833,32
Turnos activos 13 13 13 13 13 13
Camas disponibles 4 6 6 6 6 6
Lugares disponibles 52 78 78 78 78 78
Clientes efectivos 65 65 65 70 70 70
Precio mensual del servicio $2.800,00 $5.334,00 $9.195,82 $15.853,59 $27.331,58 $47.119,65
Ingresos anuales por Pilates $2.184.000,00 | $4.160.520,00| $7.172.736,48 | $13.317.012,90| $22.958.530,24 | $39.580.506,13
Costos fijos
Electricidad -$144.000 -$274.320 -$472.928 -$815.327|  -$1.405.624 -$2.423.296
Internet -$48.000 -$91.440 -$157.643 -§271.776 -3468.541 -$807.765
Sueldo del personal -$1.080.000| -$2.057.400 -$3.546.958 -86.114.955| -$10.542.182| -$18.174.722
Impuestos -$38.400 -$73.152 -$126.114 -§217.421 -$374.833 -$646.212
Agua y cloacas -$22.800 -$43.434 -$74.880 -$129.093 -$222.557 -$383.689
Otros -$48.000 -$91.440 -$157.643 -$271.776 -$468.541 -$807.765
Total Costos Fijos Anuales -$1.381.200| -$2.631.186 -$4.536.165| -$7.820.348| -$13.482.280| -$23.243.450
EBIT | | $1.450.800 | $2763.774 | $4.764.746 | $9.165.638 | $15.801.560 | $27.241.889
Impuesto a las ganancias -$362.700 -$690.944( -$1.191.187 -$2.291.409 -$3.950.390 -$6.810.472
Resultado después de impuestos $1.088.100| $2.072.831 $3.573.560 $6.874.228| $11.851.170( $20.431.417
Ajustes
Inversion camas| -$371.872
Inversién remodelacién (MO) | -$1.033.400
Inversién remodelacién (Mat) | -51.610.712
Flujo de Fondos Libre (FCF) -$3.015.984| $1.088.100) $2.072.831| $3.573.560 $6.874.228| $11.851.170( $20.431.417
Flujo de Fondos de la deuda
Capital
Intereses
Equity Cash Flow (ECF) -$3.015.984| $1.088.100| $2.072.831| $3.573.560 $6.874.228| $11.851.170( $20.431.417
Periodos 0 1 2 3 4 5 6
FCF -§3.015.984|  $1.088.100| $2.072.831| $3.573.560 $6.874.228 $11.851.170 $20.431.417
FCF Descontado -$3.015.984 $556.573 $658.653 $640.089 $694.080 $674.517 $655.506
FCF Descontado y Acumulado -$3.015.984| -$2.459.411| -$1.800.758| -$1.160.669 -$466.589 $207.928 $863.434

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

En la tabla de Flujo de Fondos se puede observar, a través de la fila FCF
Descontado y Acumulado, que luego de pasados cuatro afos, es decir a partir

del quinto periodo, se logra recuperar la inversidn y ya se observan ganancias
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en la parte final de dicho periodo. Esto logra cumplir con los objetivos propuestos

al momento de planificar la inversion.

6.6 Modalidad de financiamiento

Cabe aclarar que el Flujo de Fondos de la deuda esta en blanco porque
existen modalidades de financiamiento que no conllevan intereses, esto es:
como se menciond anteriormente, la inversion de la compra de camas puede
hacerse en 6 cuotas sin interés; la compra de materiales puede realizarse en 12
cuotas sin interés, gracias a que el proveedor cuenta con el programa ‘Ahora 12’;
y la mano de obra se puede ir pagando mientras se va realizando. Es por ello
que ese apartado no sufre impactos de intereses asociados.

Es importante destacar que, para realizar la inversién inicial del proyecto,
se dispone actualmente del monto necesario para iniciar con los procesos

necesarios para comenzar dicho proyecto.

6.7 Indicadores financieros

Existen varios indicadores que permiten determinar la viabilidad de un
proyecto de inversion. Cada uno de ellos permite obtener un punto de vista para

enriquecer el analisis financiero del proyecto.

Con la TIR (tasa interna de retorno) se puede determinar la tasa de
beneficio o rentabilidad que se puede obtener de un proyecto de inversion. Si el
indicador es mayor a cero, esta determinando la viabilidad de dicha inversion.
Para su calculo utiliza el flujo de caja neto proyectado y el monto de la inversion
del proyecto. En este caso se calcula la TIR tanto del proyecto como del

accionista.

Tabla 33. Tasas internas de retorno calculadas
FCF TIR Anual 91,73% Proyecto
ECF TIR Anual 91,73% | Accionista

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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Las TIRs calculadas arrojan resultados muy positivos, ya que en ambos
casos la tasa es de 91,73%, lo que implica que la inversién tiene un alto
rendimiento. Como en este caso la inversién inicial es alta, implica que va a
demorar mas tiempo en recuperarse el dinero, pero aun asi los rendimientos
seran elevados. Es importante aclarar que como no se toma deuda al momento
de realizar la inversion, es correcto que las TIRs, tanto del proyecto como del

accionista, arrojen el mismo resultado.

Otro indicador importante a la hora de determinar la viabilidad y
rentabilidad de un proyecto de inversion es el de Valor Actual Neto (VAN), el cual
permite ver si un proyecto crea valor o no en un periodo determinado. Dicho
indicador se determina mediante la suma de las actualizaciones de los flujos de
ingresos y egresos futuros del proyecto, menos la inversion inicial del mismo. Si
el resultado de esta operacion es positivo, la inversion arroja ganancias, por lo
tanto, es viable; si es cero, la inversion no crea ni destruye valor (aun asi, se
asume que el proyecto es viable); y si es negativo, la inversion arroja pérdidas y

el proyecto no es viable.

Tabla 34. Valor Actual Neto calculado

Periodos 0 1 2 3 4 5 6

FCF Descontado |.$3.015.984| $556.573 | $658.653 | $640.089 | $694.080 | $674.517 | $655.506

VAN $863.434

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

En la tabla anterior se observa que la VAN obtenida es de $863434, lo
que implica que el proyecto genera flujo positivo al final del periodo, es decir, que

se recupera la inversion y se obtiene un rendimiento positivo.

Un paso siguiente en el analisis de indicadores es conocer cual sera la
rentabilidad que se obtendra en proporcion al monto invertido. El indicador se
llama indice de Rentabilidad (también llamado IR o IVAN) y denota justamente
la tasa de rentabilidad por cada peso invertido inicialmente. Para calcularlo, se

suman todos los Valores Actuales de los Flujos de Fondos del proyecto sin
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incorporar la inversion inicial, y luego se divide el monto obtenido por el flujo de
fondos del afio cero (es decir, la inversion inicial en valor absoluto). Cuando el

IR es positivo indica que debe llevarse a cabo la inversidon porque es rentable.

Tabla 35. indice de Rentabilidad calculado

Periodos 0 1 2 3 4 5 6

FCF Descontado | .$3.015.984| $556.573| $658.653| $640.089| $694.080| $674.517| $655.506

indice de

Rentabilidad 0,29

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.

En este caso, se puede observar que el indice de Rentabilidad es de
0,29, lo que implica que cada peso invertido al inicio arroja 0,29 de valor actual
neto, por lo cual cada peso invertido arroja ganancias.

Una forma de medir el riesgo del proyecto es a través de un indicador
que permite ver cual es el tiempo que el proyecto demora en recuperar la
inversion realizada. Dicho indicador es llamado Periodo de Recupero y se calcula
sumando todos los flujos actualizados y descontados del proyecto, pudiéndose
agregar ademas la rentabilidad exigida en dicho periodo. En este caso se

actualizaron los valores con la tasa de descuento determinada en el inciso 7.2.2.

Tabla 36. Periodo de Recupero calculado

Periodos 0 1 2 3 4 5 6
FCF
-$3.015.984 | $556.573 $658.653 $640.089 | $694.080 | $674.517 | $655.506
Descontado

FCF
Descontado y| -$3.015.984 [-$2.459.411 [-$1.800.758 | -$1.160.669 | -$466.589 | $207.928 | $863.434
Acumulado

Periodo de

Se observa la recuperacion en el 5to periodo de la inversiéon
Recupero

Fuente: Elaboracion propia, detallada en ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX.
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En la Tabla 36 se puede observar que el quiebre de negativo a positivo
se produce luego de terminado el cuarto periodo, ya en el transcurso del quinto.
Es alli donde se produce el recupero de la inversion, incluso arrojando ganancias
durante dicho periodo. Este dato resulta muy alentador ya que cumple con el

objetivo propuesto de recuperar la inversion en 6 afos.

Finalmente, otro punto no menor para destacar es que, debido a las
posibilidades de financiacién por parte de los proveedores, no se incurren en
costos de intereses crediticios, lo cual es un gran punto a favor al momento de

realizar la inversion.

En resumen, se puede concluir que todos los indicadores financieros
calculados muestran un panorama favorable para realizar la inversidén propuesta,
superando ampliamente las expectativas que se tenian al comienzo de la

planificacion del proyecto.
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VIl. ARRANQUE DEL PROYECTO Y CAPTACION DE FONDOS

Toda empresa necesita capital para desarrollarse y crecer, y dicho
capital puede provenir de ingresos o de fuentes externas, como inversionistas.
Existen diferentes estrategias, estructuras y tacticas para obtener inversiones,
asi como también para impulsar y administrar el flujo de efectivo de la

organizacion para que sea rentable.

7.1 Estrategias de inicio de proyecto

7.1.1 Bootstrapping

Una de las estrategias es el Bootstrapping (‘arranque’, en inglés), la cual
describe una situacion en la que un emprendedor inicia una empresa con poco
capital, bajo la premisa de que el dinero no provenga de inversiones externas.
Se dice que un individuo se esta iniciando cuando intenta fundar y construir una
empresa a partir de las finanzas personales o los ingresos operativos de la nueva
empresa. Esto contrasta con iniciar una empresa recaudando primero capital a
través de inversionistas angeles (personas o entidades con experiencia en los
negocios que estan interesadas en promover la iniciativa empresarial y participar
en un buen negocio) o empresas de capital de riesgo. En cambio, los fundadores
autosuficientes confian en los ahorros personales, el capital de sudor, las
operaciones ajustadas, la rotacion rapida del inventario y una parte de efectivo
para tener éxito. Por ejemplo, una empresa autofinanciada puede recibir pedidos
anticipados de su producto vy, por lo tanto, utilizar los fondos generados a partir
de los pedidos para construir y entregar el producto en si. En comparacién con
el uso de capital externo, el bootstrapping puede ser beneficioso porque el
emprendedor puede mantener el control sobre todas las decisiones. En el lado
negativo, esta forma de financiacion puede suponer un riesgo financiero
innecesario para el empresario. Ademas, el bootstrapping puede no proporcionar

suficiente inversion para que la empresa tenga éxito a un ritmo razonable.

Aplicar bootstrapping en el inicio de un proyecto trae aparejadas varias

ventajas, entre ellas podemos nombrar:
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- Foco en los clientes: el hecho de no tener que preocuparse por
la busqueda de inversores externos, permite centrarse en lo mas
importante, que es conseguir clientes y mejorar la rentabilidad de
la compaiiia.

- Fomentar la cultura del ahorro: al no disponer de grandes
cantidades de dinero, es imprescindible priorizar los aspectos mas
importantes al comienzo del proyecto y renunciar a aquello que
puede adquirirse mas adelante.

- Incentiva la creatividad: es necesario idear las maneras mas
eficientes para invertir los recursos.

- Cero endeudamientos: no existe endeudamiento debido a no
haber sido financiado por fuentes externas, lo que quita presiones
de cara al futuro.

- Valoracién externa: en caso de necesitar financiacion para una
segunda etapa, los inversionistas externos valoraran positivamente
que la organizacion cuente con la disciplina de haber construido

cimientos a base de compromiso y recursos propios.

7.1.2 Fundraising

El fundraising (‘recaudacion de fondos’, en inglés) es una estrategia muy
utilizada dentro del ecosistema de los startups (empresas de nueva creacion que,
gracias a su modelo de negocio escalable y al uso de las nuevas tecnologias,
tiene grandes posibilidades de crecimiento), y consiste en la recaudacion de

fondos de inversores externos.

Para llevar a cabo la captacién de fondos, se prepara un pitch (una
presentacion concisa destinada a hablar del proyecto y convencer a los
inversionistas de invertir en el mismo) en el cual se habla del problema que se
quiere resolver, el mercado al que se apunta, los competidores existentes (si los
hay), la solucion propuesta, el dinero requerido para el comienzo y el plan de
utilizacién de los fondos requeridos. Dicha presentacion luego es utilizada en las

distintas instancias que componen el Fundraising.
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Existen varias etapas (también llamadas rondas de inversion) para llevar

a cabo las recaudaciones de fondos®:

- Etapa pre-semilla: por lo general los fondos provienen de familia,
amigos, aceleradoras, fondos semilla, y se llega a captar hasta
500.000 ddlares. Dichos fondos estan destinados a la construccion
de una primera version de un producto y del equipo de trabajo.

- Etapa semilla: los fondos provienen de fondos semilla e inversores
angeles y el objetivo es obtener entre uno y dos millones de
dolares, los cuales se utilizan para pulir el producto y empezar a
crecer.

- Etapa temprana: se divide en dos series, Ay B, y los inversores
corresponden a Fondos Serie A y B. Se puede recaudar entre 3 y
10 millones de ddlares, utilizados para la escalabilidad del producto
y mejorar la rentabilidad.

- Etapa de crecimiento: dichos fondos pueden llegar hasta los 100
millones de dolares (0 mas) y sirven para expandir el producto a

nuevos mercados, o también prepararse para una salida.

Es de vital importancia que la recaudacion de fondos sea acorde tanto a
las necesidades del proyecto como de la empresa en si, logrando una valoracién
adecuada de la misma. Suele suceder que un exceso de valoracion en dicha
companiia lleve a un fracaso temprano. Ademas, es necesario establecer un
roadmap (0 mapa de guia) que permita establecer hitos a alcanzar durante la
evolucion de las rondas de inversion, y desarrollar una evolucion gradual y

consciente.

7.1.3 Créditos de entidades financieras

Otra alternativa que siempre esta entre las opciones es la posibilidad de
tomar deuda a través de un crédito con entidades financieras, ya sea bancos,
aseguradoras, calificadoras de crédito, casas de bolsa, etcétera. Dichas
entidades ofrecen diferentes tipos de préstamos con sus respectivas tasas de

6 Startupeable (2019). Etapas de Financiamiento de Startups: ;Cuando levantar capital? Recuperado de:
https://startupeable.com/financiamiento-startups/
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interés y periodos de pago a los cuales debera ajustarse la persona o empresa

solicitante.

Al momento de solicitar crédito a entidades financieras, se deben
analizar las tasas de interés correspondientes y luego, se determina si es
atractivo o no. Por lo general, la toma de deuda suele convenir cuando se tiene
una rentabilidad interna superior a la tasa que se paga, lo que se conoce como

apalancamiento financiero.

7.2 Plan a seguir

Segun lo analizado en el Flujo de Fondos del Proyecto (inciso 6.5.1),
para realizar la reestructuracion del local y la puesta en marcha del Centro
Integral de Bienestar se necesita la suma de $3.015.984. Este monto es un tanto
grande como para realizar bootstrapping con los ingresos actuales del centro de
pilates, y al mismo tiempo es un monto pequefio en comparacion con las cifras
que se manejan en las diferentes rondas de inversion de Fundraising de los
startups. De hecho, el modelo de negocio tampoco tiene tantas similitudes con
los startups como son conocidas. No obstante, es importante destacar que
existen caracteristicas interesantes de cada estrategia, las cuales podrian

combinarse.

La propuesta sera mantener el proyecto de manera familiar, combinando
algunas ideas de las estrategias antes mencionadas. Se considera fundamental
conservar el control de la toma de decisiones en el desarrollo del proyecto, con
el objeto de garantizar una alta calidad en los procesos internos y los servicios
ofrecidos. Ademas, fomentar la disminucién al maximo del endeudamiento
permitira reducir las obligaciones con entidades externas y, a su vez, evitar los
posibles riesgos que puede ocasionar la toma de deuda en un contexto
economico impredecible. Es por ello que se utilizara una parte de fondos propios
existentes, en conjunto con las actuales ganancias que brinda el Estudio de
Pilates, y ademas se desarrollé un pitch con el objetivo mostrar la composicion

del proyecto, el modelo de negocio y las proyecciones econdémicas del mismo
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(ver “Anexo V - Anexo Pitch CIB.PPT”) para captar inversores de confianza

(familia y amigos) que quieran ser parte de este emprendimiento.
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VIIl. RESUMEN EJECUTIVO

8.1 Naturaleza del Proyecto

8.1.1 Nombre del Proyecto
“Centro Integral de Bienestar (CIB)".

8.1.2 Mision
“Brindar opciones para mejorar la calidad de vida de las personas, a
través de un espacio compuesto por profesionales que ofrecen servicios de

manera integral.”

8.1.3 Vision
“Ser el principal Centro de Bienestar personal de la ciudad de Leones,

con llegada a toda la region, mediante locales propios o franquiciados.”

8.2 Ubicacion

La ubicacion del nuevo Centro Integral de Bienestar sera en la ciudad de
Leones, provincia de Cordoba, Argentina. ElI mismo tendra lugar en la
interseccion de las calles Teodolinda y Laprida, situadas a 4 cuadras de la plaza
principal de la ciudad, con facilidades de estacionamiento y sin problemas de
trafico.

8.3 Ventajas Competitivas

La principal ventaja competitiva del CIB es contar con el estudio de
Pilates como principal servicio ofrecido, el cual dispone actualmente de 50
alumnas activas que asisten regularmente a clases y generan un atractivo
transito diario para los demas profesionales que deseen prestar sus servicios en

el Centro.

Otro factor a destacar es la carencia de espacios como éste en la ciudad
de Leones, lo que permite que la propuesta de este proyecto posicione al Centro
Integral de Bienestar como pioneros del sector.
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8.4 Descripcién del Producto o Servicio objeto del Proyecto

La propuesta del Centro Integral de Bienestar consiste en un espacio
preparado para que diferentes profesionales del rubro de la salud y bienestar

personal ofrezcan sus servicios a la comunidad.

8.4.1 Pilates
La actividad principal del centro es el estudio de Pilates de la casa, que
cuenta con un caudal de cincuenta clientas que asisten a clases dos veces por

semana, en grupos de hasta cuatro personas, a través de turnos de una hora.

La creacion del CIB permitira ampliar la capacidad instalada del estudio
de Pilates a 6 personas por turno, lo que traera aparejado un aumento de la
respectiva clientela y nuevas oportunidades de servicio.

8.4.2CIB

Ademas del espacio de Pilates, el centro estara compuesto por cuatro
consultorios equipados para que diferentes profesionales del rubro presten sus
servicios y permitan asi desarrollar sus actividades. A través de la variedad de
servicios ofrecidos se intenta generar una sinergia competitiva en el centro que
genere experiencias integrales. El objetivo final es ofrecer oportunidades de
servicio que se complementen y asi los ciudadanos puedan mejorar su calidad

de vida.

8.5 Estudio de Mercado

En cuanto a la practica de actividad fisica, se percibe el interés de
hombres y mujeres de diferentes rangos etarios fundamentado por diversos
motivos, destacando principalmente la mejora del estado fisico, los beneficios
para la salud y el alcance de relajacion mental -estas 3 categorias se alcanzan
mas de un 60% del total de los resultados-. Se destaca, ademas, que uno de los
lugares favoritos para realizar dichas actividades fisicas son las instalaciones
deportivas privadas, sobre todo en la zona Centro del pais, la cual alcanza un
25% del total.
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En lo que respecta al ambito de salud y cuidado personal, son diversas
las categorias de interés buscadas por las personas en internet, las cuales tienen
como comun denominador la preocupacion de alinear su bienestar interior con
lo que refleja su cuerpo en el exterior. Entre los tdpicos que mas aumentaron sus
busquedas en Google®, se pueden observar: visitar salones de belleza, spa y
peluquerias (56%), tratamientos de belleza (56%), belleza de manos y pies
(59%), cuidados de piel (57%), maquillajes (56%), busquedas de aromaterapia
(194%), masajes faciales (75%), entre otros.

Tanto para la actividad de Pilates como para el CIB, existe un publico
objetivo en la ciudad de Leones que ronda entre las 4500 y 5300 personas, las
cuales son principalmente mujeres que comprenden un rango etario de entre 18

y 65 afos.

8.6 Estudio Econémico Financiero

Para la puesta en marcha, el proyecto necesita una inversion inicial de
$3.015.984, la cual comprende tanto lo necesario para adquirir las camas y
herramientas para ampliar la capacidad instalada de pilates, como Io
correspondiente a la compra de materiales y el pago de mano de obra para la
puesta en marcha del CIB. No se requiere la toma de deuda, ya que los
respectivos proveedores ofrecen cumplir con los pagos durante el transcurso del

primer afo desde la fecha de compra.

Se realizo la proyeccion financiera a 6 afos, considerando una tasa de
rendimiento esperada del 5% por encima de la inflacion estimada por los
Relevamientos de Expectativas de Mercado. Los resultados obtenidos fueron

muy alentadores:

- TIR (Tasa Interna de Retorno): se calcularon las TIRs del
proyecto y del accionista (en este caso iguales porque no se toma
deuda), y los resultados fueron muy positivos, ya que en ambos
casos la tasa es de 91,73%, lo que implica que la inversion tiene

un alto rendimiento.
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- VAN (Valor Actual Neto): la VAN obtenida es de $863.434, lo que
implica que el proyecto genera flujo positivo al final del periodo, es
decir, que se recupera la inversion y se obtiene un rendimiento
positivo.

- IR (indice de Rentabilidad): En este caso, el indice de
Rentabilidad calculado es de 0,29, lo que implica que cada peso
invertido al inicio del proyecto arroja 0,29 de valor actual neto, por
lo cual cada peso invertido arroja ganancias.

- Periodo de Recupero: Al calcular este indicador se observa que
el quiebre de negativo a positivo se produce luego de terminado el
cuarto periodo, ya en el transcurso del quinto. Es alli donde se
produce el recupero de la inversién, incluso arrojando ganancias

durante dicho periodo.

En resumen, se puede concluir que todos los indicadores financieros
calculados muestran un panorama favorable para realizar la inversidén propuesta,
donde en el quinto afio del proyecto se recuperara lo invertido y se comenzaria

a obtener ganancias.
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IX. CONCLUSIONES FINALES

El presente trabajo tuvo como objetivo principal analizar la viabilidad de
ampliar un estudio de pilates y, con ello, establecer un Centro Integral de
Bienestar que brinda servicios integrales de salud y bienestar personal en la
ciudad de Leones, Cordoba.

Para el desarrollo del mismo se utilizaron tanto los aprendizajes como
los recursos y herramientas adquiridas en el cursado de la Maestria en Direccidn
y Administracion de Empresas del ICDA. La seleccion de la bibliografia estuvo
basada exclusivamente en las materias cursadas y las sugerencias de los
docentes que guiaron el proceso. Cabe destacar la importancia de los libros:
Pensar Estratégicamente de Xavier Gimbert (2017), el cual permite comprender
coémo definir una empresa, darle identidad, identificar qué posicion ocupa en el
mercado y con ello desarrollar estrategias adecuadas; Direccion de Marketing de
Kotler y Keller (2016), para entender como crear valor y con ello posicionarse en
el mercado; Planificacion y Control de Gestion de Spidalieri (2021) y Finanzas
Corporativas de Dumrauf (2013) para fortalecer conceptos de contabilidad y

finanzas y asi realizar las proyecciones economicas correctamente.

Tras realizar un detallado analisis de mercado, se logré detectar que
existe una demanda insatisfecha de servicios de acondicionamiento fisico y
bienestar en la zona, especialmente en lo que respecta al Pilates. Ademas, en lo
que respecta a la conformacion del servicio, gracias a profesionales altamente
capacitados y la variedad de clases y opciones ofrecidas, se asegurara la calidad
de los mismos y la satisfaccion de los clientes, lo que se traducira en un
crecimiento sostenible del negocio. Por otro lado, se ha identificado un local que
puede transformarse en un espacio comercial adecuado, cuya ubicacidn

accesible permitira atraer y retener a los clientes.

Las proyecciones financieras indican que el negocio sera rentable
después de los primeros meses de operacion, logrando recuperar la inversion en
un periodo de 5 afos, y que existe una oportunidad de crecimiento a largo plazo.
Los costos iniciales de establecimiento son razonables y se espera que los
ingresos aumenten a medida que se expanda la base de clientes.
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Las estrategias de diferenciacién en los servicios ofrecidos permitiran
garantizar la calidad de los mismos y asi fidelizar los clientes, lo que proporciona
buenas expectativas en la vision a futuro y deja como interrogantes la posibilidad
de -quizas- ofrecer productos de merchandising de la marca y, por qué no,

analizar la factibilidad de crear franquicias en zonas aledafias.

Para finalizar, como conclusiones de este proyecto de trabajo final de
maestria, se destaca el cumplimiento de los objetivos propuestos al inicio del
mismo, dando respuesta a la problematica planteada. El éxito de este proyecto
dependera de muchos factores, pero principalmente del esfuerzo y trabajo diario
de los protagonistas, que sin dudas sera la fuerza que lo impulse hacia adelante.

Gracias a lo aprendido en los afios de cursado de esta maestria, se
puede notar la evolucion personal, tanto en el pensar como en el accionar,
logrando relacionar los diferentes conceptos y herramientas adquiridas, llegando
asi a obtener una vision holistica del negocio. Esto permitira realizar analisis mas

profundos y tomar decisiones con un criterio diferenciado.

Personalmente, estoy agradecido de la decision de haber llevado a cabo
esta carrera de posgrado; me quedo con los aprendizajes obtenidos, las nuevas
relaciones interpersonales que me han enriquecido, y por sobre todo, con el
desarrollo y la evolucion personal y profesional en la que me encuentro. Este es

un paso mas en el camino de intentar convertirme en una mejor persona.
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XI. ANEXOS

ANEXO | - Anexo Finanzas CIB.XLSX

Ver adjunto: Anexo Finanzas CIB.XLSX

ANEXO Il - Anexo FODA CIB.XLSX

Ver adjunto: Anexo FODA CIB.XLSX

ANEXO Il - Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX

Ver adjunto: Anexo FODA Estratégico CIB.XLSX

ANEXO IV - Anexo Mapa Estratégico CIB.XLSX

Ver adjunto: Anexo Mapa Estratégico CIB.XLSX

ANEXO V - Anexo Pitch CIB.XLSX

Ver adjunto: Anexo Pitch CIB.PPT

Pag. 77



