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Resumen Ejecutivo 

La “Encuesta Nacional de Hábitos de Actividad Física y Deportes en la Población 

de 18 años y más” publicada el 31 de marzo de 2016 entrega información muy 

relevante en relación con la evolución que ha tenido y que además favorece 

especialmente a la Segunda Región del País, información como la siguiente: 

▪ El porcentaje de población que practica deporte a Nivel Nacional 

aumentó en un 2.4% en relación con la misma encuesta realizada el 

año 2012. Asimismo, en igual período el sedentarismo disminuyó en 

un 2.5%. 

▪ La Región de Antofagasta es la que muestra los mejores índices de 

práctica deportiva (40%). Adicionalmente, es esta misma región la que 

presenta el más bajo porcentaje de personas sedentarias en el país. 

El presente Plan de Negocios consiste en la creación de una Nueva UEN en un 

Hotel que hoy cuenta con infraestructura ociosa y que además posee características 

y servicios que marcarán una diferencia inmediata con sus competidores. El Hotel 

en cuestión es parte de un Complejo de Casino y Hotel situado en la ciudad de 

Calama, la que por razones geográficas es una de las ciudades preferidas por 

deportistas profesionales para realizar entrenamientos de alta exigencia previos a 

competencias importantes. La nueva UEN corresponde a un Gimnasio abierto a la 

comunidad con pago mediante una membresía, ofreciendo espacios para Sala de 

Cardio, Sauna, Sala de Musculación, Salones para clases grupales, Sala de 

RPM/Spinning (todos incluidos como parte del servicio para los miembros), y 

además el uso de las instalaciones del SPA con un 80% de descuento para socios. 

Como parte de las Ventajas Competitivas de este Gimnasio puedo mencionar que 

cuenta con estacionamiento incluido (sólo en los planes semestral y anual, para 

potenciar la membresía de largo plazo), y una piscina temperada, que hará la 

diferencia con todos los otros gimnasios existentes hoy en la ciudad de Calama, 

pues sería el único Gimnasio en Calama con una piscina Temperada, en un hotel 5 

estrellas, y perteneciente a una cadena de Casinos de Juego y Hoteles. Para los 

Adultos, la piscina tendrá uso libre en los horarios que no se lleven a cabo las clases, 

mientras que para los niños que sean hijos de socios (que tengan membresía 
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semestral o anual) y que tengan entre 6 y 13 años, se brindarán clases en los 

horarios definidos con su respectivo instructor. Al incluir a los niños se entrega la 

posibilidad de que aquellos padres y madres que no tengan con quien dejar a sus 

hijos mientras van al gimnasio, aprovechen esta instancia como una actividad 

familiar y como una forma de inculcar la disciplina del deporte y hábitos de vida 

saludable en ellos.  

La realización de mi proyecto requiere una inversión de MM$81.9, más un capital 

de trabajo de MM$26.9, el que será financiado con capital propio sin deuda, 

aportado en partes iguales por el grupo MDS. 

 Las utilidades del Proyecto en el primer año corresponden a MM$17.4, con 

un VAN de MM$194.1 con una TIR de 59% y un payback de 2,2 años, por lo cual 

estos resultados indican que el proyecto es recomendable de ejecutar debido a su 

buena rentabilidad. 

 

I.  Oportunidad de Negocio 

La oportunidad que se visualiza para los amantes del deporte hoy en Calama se 

manifiesta a través de la creación de un espacio que brindaría nuevos beneficios 

tales como: 

▪ Estacionamiento gratuito, debido a que Hotel es dueño de 480 

estacionamientos techados. Como referencia, los principales gimnasios hoy 

quedan ubicados en Mall y Boulevard Plaza Sol, donde los clientes están 

obligados a cancelar un valor adicional por este servicio. 

▪ Una piscina temperada, para clases grupales e individuales, y para el relajo. 

▪ Casino, Bar y Restaurante. 

Considero que un Gimnasio en una cadena de Casinos y Hoteles sería un gran 

complemento a la oferta de entretención que actualmente brindamos a nuestros 

clientes, dado el gran flujo de visitantes que asisten a los Casinos de Marina del Sol, 

los que eventualmente se convierten en huéspedes de los Hoteles, sumándose a 

los clientes que regularmente utilizan sólo los servicios del Hotel. Se trata de 
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aprovechar infraestructura existente de alta calidad en Hotel MDS Calama, el que 

cuenta con una ubicación privilegiada dentro de la ciudad, junto a Supermercados, 

Edificios de Oficinas, Centros educacionales de pregrado, lo que genera un gran 

flujo de público en general. 

Considero relevante mencionar que, con esto, MDS Hotel Calama sería el primer 

hotel de Casinos de Juego en contar con una cadena de Gimnasios de marca propia 

(idea que se podría replicar en las propiedades de Osorno, Talcahuano y Chillán). 

Para tener un mayor detalle de la Oportunidad de Negocios podemos consultar la 

Parte I: PLAN DE NEGOCIOS NUEVA UNIDAD UEN EN HOTEL CALAMA. 

II. Análisis de la industria, Competidores, Clientes 

2.1.  Industria 

Gimnasio MDS Calama se encuentra en la Industria de los Gimnasios, 

destacándose por ofrecer programas para aquellas personas interesadas en 

realizar actividad física y mejorar su Calidad de Vida.   

2.1.1. Análisis del Macroentorno – PESTEL 

Considero que con los puntos mencionados en el análisis PESTEL según anexo 

Nº4, podemos concluir que el entorno es FAVORABLE, no existiendo impedimentos 

para la realización del proyecto.  

2.1.2. Análisis de la Industria (Análisis Porter) 

Para generar una formulación de una estrategia competitiva es fundamental realizar 

un análisis de la industria donde se compite, para ello nos basaremos en el modelo 

Porter, efectuando el siguiente análisis: (COMPETIDORES EXISTENTES) 

Amenazas de Nuevos Participantes: Baja, debido básicamente a la 

infraestructura necesaria: Espacio físico y Equipamiento.  

Poder de Negociación de los clientes: Alto, esto porque tiene toda la flexibilidad 

de cambiarse de gimnasio al mes siguiente.  
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Amenaza de Servicios Sustitutos: Baja, la realidad es que son muy pocas las 

personas que podrían contar con la infraestructura física de un Gimnasio, sobre todo 

cuando hablamos de la calidad de las máquinas. 

Poder de Negociación de los Proveedores: Alto, Estos tienen un poder 

relativamente alto de negociación, por tratarse de máquinas muy específicas y de 

un elevado precio1.  

Rivalidad entre los Competidores: Alta, dado que existen infraestructura, precio 

y clases similares. 

2.2. Competidores 

El listado completo de competidores se muestra en el Anexo Nº6, sin embargo, 

mencionaremos a 3 de ellos, que podríamos definir como los principales 

competidores en cuanto a tamaño, calidad de las instalaciones y similitud de los 

servicios que componen la propuesta de Gimnasio “MDS Calama”. Estos son: 

Sportlife Calama, Leblon Sport Calama y Energy Calama 

 

2.3. Clientes 

Los clientes serán, por un lado, los habitantes de la Ciudad de Calama que disfruten 

de la práctica de deportes Indoor. Otro grupo de clientes lo constituyen los propios 

huéspedes. Además, otro grupo importante está compuesto por diversos influencers 

y celebridades que visitan periódicamente el Casino de Juegos por razones de 

trabajo principalmente, los que servirán además como un medio de Marketing. 

Finalmente serán clientes algunos pacientes de la Clínica el Loa de Calama que hoy 

no tienen este servicio en sus instalaciones, y que, dado el cambio de propiedad de 

sus accionistas, será posible un convenio de beneficios mutuo (Accionistas de la 

Clínica el Loa tienen participación en MDS Hotel Calama). 

                                                           
1 Ver Anexo Nº 5 cotización en empresa para el Deporte y la Salud S.A. 
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Para tener un mayor detalle del Análisis de la Industria, Competidores, Clientes 

podemos consultar la Parte I: PLAN DE NEGOCIOS NUEVA UNIDAD UEN EN 

HOTEL CALAMA. 

III.  Descripción de la empresa y propuesta de valor 

3.1.  Modelo de negocios 

Un Gimnasio ubicado en MDS Hotel Calama que utilizará infraestructura que hoy 

está siendo destinada al uso libre de los pasajeros del Hotel como son salas de 

reuniones, además de una piscina existente, usos que hoy no generan ingresos por 

sí mismos. En mayor detalle podemos revisar el Anexo Nº10 con la metodología 

Canvas. 

3.2. Descripción de la empresa y Propuesta de Valor 

Qué: Gimnasio con sala de Cardio, SPA, Sauna, Sala de Musculación, Salones para 

clases grupales, Sala de RPM/Spinning y una piscina temperada. 

Cómo: Entregando además de los servicios de un gimnasio, toda la oferta de 

entretención del complejo de Hotel y Casino Marina del Sol, que permite aumentar 

el abanico de servicios para sus clientes. 

Para Quien: Residentes en Calama, empresas de Calama y alrededores.  

3.3. Estrategia de crecimiento o escalonamiento. Visión Global 

La estrategia de Crecimiento de Gimnasio MDS consiste en replicar el modelo de 

negocios en las diferentes propiedades del grupo MDS, implementando la misma 

idea de Calama en los Hoteles de Osorno, Talcahuano y Chillan.  

3.4.  RSE y sustentabilidad 

La RSE se verá materializado gracias a la implementación de las siguientes 

actividades: Becas para empleados del grupo MDS, Charlas de alimentación para 

la comunidad, corridas Familiares abierta a la comunidad, entre otras. 
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En relación a la Sustentabilidad, Gimnasio MDS Calama contara con dispositivos 

economizadores de agua, junto con reductores de caudal tanto en las duchas, como 

también en los WC.  

Para tener un mayor detalle de la Descripción de la Empresa y Propuesta de Valor 

podemos consultar la Parte I: PLAN DE NEGOCIOS NUEVA UNIDAD UEN EN 

HOTEL CALAMA. 

IV.  Plan de Marketing 

4.1.  Objetivos de Marketing 

▪ Lograr que la Marca Gimnasio MDS sea reconocida como una de las 3 

marcas en el Top of Mind de las opciones de Gimnasios en la ciudad 

dentro del primer año de funcionamiento. 

▪ Estar presentes en el 20% de los comercios que venden artículos 

deportivos y suplementos alimenticios para deportistas dentro del primer 

año de funcionamiento, para llegar al 80% en el año 5. 

▪ Lograr la cifra de 2.500 seguidores en Facebook el primer año, llegando 

a 10.000 el tercer año. 

▪ Lograr un Nivel de satisfacción de Clientes del 75% el primer año, 

llegando a un 90% el quinto año. 

▪ Lograr cerrar convenios con un 15% de las empresas del sector el primer 

año, llegando a un 45% al quinto año.  Para esto nos basaremos en el 

listado de las principales empresas que prestan servicios en Calama y 

alrededores según detalle de Anexo Nº12. 
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4.2. Estrategia de segmentación 

 

Tabla 1: Estrategia de Segmentación 

 

Para tener un mayor detalle del Plan de Marketing podemos consultar la Parte I: 

PLAN DE NEGOCIOS NUEVA UNIDAD UEN EN HOTEL CALAMA. 

V.  Plan de Operaciones 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 

La Estrategia operacional de Gimnasio MDS Calama consiste en ubicarse en las 

instalaciones de MDS Hotel Calama, que hoy cuenta con infraestructura ociosa y 

que además posee características y servicios que marcarán una diferencia 

inmediata con los competidores. Los servicios entregados son Sala de Cardio, SPA, 

Sauna, Sala de Musculación, Salones para clases grupales, Sala de RPM/Spinning 

y una piscina temperada. 
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Los servicios que se dispondrán son los siguientes: 

Servicio Capacidad 

Masaje 2 camillas 

Sala de Manicure, Pedicure y Maquillaje 5 personas 

Sala de Musculación 7 máquinas 

Sala de pesas 67 máquinas - Productos 

Sala de Spinning / RPM 20 personas 

Sala de Cardio 15 máquinas 

Sala multiuso 100 personas 

Piscina 25 personas 

 

Tabla 2: Servicios disponibles. Fuente: Elaboración propia. 

 

En Anexo Nº15 se encuentra el plano de las distintas instalaciones. 

El contrato de Arriendo del Gimnasio MDS Calama será acordado por un periodo 

de 5 años renovable.  

Su horario de funcionamiento ira de lunes a viernes de 7:00 a 23:00 hrs, sábado de 

9:00 a 22:00 hrs. y domingo de 09:00 a 14:00 hrs. Las instalaciones de Gimnasio 

MDS Calama constan de 1.500 m2, con máquinas de última generación, piscina 

temperada de 80 m2 y 480 estacionamientos techados disponibles durante todo el 

horario de funcionamiento libre de cobro para las Membresías Semestrales y 

Anuales. 

5.2. Flujo de operaciones 

Para poder tener una adecuada operación de los distintos servicios de Gimnasio 

MDS Calama y entregar un Servicio de Excelencia, con maquinaria de última 

tecnología e innovando constantemente con nuevas clases y servicios, es primordial 

que nuestro recurso humano trabaje bajo un contexto de sentido compartido, para 

que ellos sean nuestros primeros influenciadores. 



11 
 

A continuación, se grafican los flujos de operaciones: B2C, B2B y flujo hacia los 

proveedores: 

B2C: 

 

 

Ilustración 1: Flujo de operaciones clientes B2C. Fuente: Elaboración propia. 

B2B: 

 

Ilustración 2: Flujo de operaciones clientes B2B. Fuente: Elaboración propia. 
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Proveedores: 

 

 

Ilustración 3: Flujo de operaciones Proveedores. Fuente: Elaboración propia. 

 

5.3.  Plan de desarrollo e implementación 

Teniendo en cuenta que las instalaciones de Gimnasio MDS Hotel Calama hoy ya 

existen, se espera que, al momento de la autorización de este proyecto, se proceda 

a realizar una mantención, decoración, compra de máquinas, contratación del 

personal, y plan de lanzamiento en un tiempo estimado de 10 semanas.  Lo anterior 

detallado en la siguiente carta Gantt: 
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Tabla 3: Plan de implementación. Fuente: Elaboración propia. 

 

5.4.  Dotación 

La dotación considera los distintos servicios y funciones serán: 

Función Dotación 

Administrador 1 

Recepción y Ventas 2 

Profesor de Sala 2 

Profesores de clases 6 

Personal de aseo 2 

Personal de mantención 1 

Total 19 

 

Tabla 4: Dotación. Fuente: Elaboración propia. 

 

VI. Equipo del Proyecto 

6.1. Equipo Gestor 

Dado que este proyecto es una UEN de una Sociedad que opera desde el año 2017, 

el equipo gestor estará conformado por dos asesores que crearon el diseño del 
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modelo de negocios y que se distribuyeron las responsabilidades según el siguiente 

cuadro: 

Asesor Responsabilidades 

Manuel Fuica 

- Gestionar la modificación de la escritura y 

ampliación de giro en SII. 

Universidad de Chile, MBA ©, 2018. - Reclutar y Seleccionar al personal 

Universidad del Bio Bio, Ingeniería 

Comercial, 2008 - Preparar la Inauguración 

Ingeniero Comercial con más de 15 años de 

experiencia en áreas de operaciones, 

administración y RRHH.   

   

    

Mauricio Reyes 

- Compras de maquinarias 

- Encargado de la Mantención y Decoración de 

las instalaciones 

- Desarrollo del Plan de Marketing y Ventas 

Universidad de Chile, MBA ©, 2018. 

Universidad del Bio Bio, Ingeniería de 

Ejecución en Computación e Informática, 

1997. 

Certificado en ITIL, 2018. 

Profesional ligado a las nuevas Tecnologías 

y a la Infraestructura de T.I.  

 

Tabla 5: Equipo Gestor. Fuente: Elaboración propia. 
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6.2. Estructura Organizacional 

 

Ilustración 4: Organigrama. Fuente: Elaboración propia. 

 

Los roles de cada uno de los cargos serán: 

Administrador:  

▪ Responsable de toda la operación del Gimnasio 

▪ Responsable del cumplimiento de las metas fijadas por la Gerencia. 

▪ Responsable del personal del Gimnasio, Control de asistencia y 

cumplimientos laborales. 

▪ Generar Convenios con empresas  

▪ Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por la Gerencia. 

 

Recepción y Ventas: 

▪ Responsable de recibir y atender a los clientes. 

▪ Responsable de supervisar las campañas de ventas. 

▪ Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por la Gerencia. 

 

Profesor de Sala: 
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▪ Responsable de todo el funcionamiento del Gimnasio. 

▪ Asesor a los clientes en temas de uso de las maquinarias. 

▪ Velar por el aseo de todas las instalaciones. 

▪ Velar por el cumplimiento de la mantención de las instalaciones y 

maquinarias. 

▪ Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por la Gerencia. 

Profesor de clases: 

▪ Realizar las clases grupales 

▪ Contar con la certificación en las clases que realizan 

▪ Velar por la seguridad de los clientes en las respectivas clases 

▪ Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por la Gerencia. 

Personal de Aseo: 

▪ Realizar el aseo de todas las instalaciones. 

▪ Cumplir con las normas y procedimientos establecidos por la Gerencia. 

Personal de Mantención: 

▪ Velar por la mantención de todas las instalaciones del Gimnasio. 

▪ Velar por la mantención y funcionamiento de todas las maquinarias. 

▪ Establecer checklist de mantención. 
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6.3. Incentivos y compensaciones 

Cada colaborador tendrá una compensación, de acuerdo con rol que desempeña, y 

que le permitirá comprometerse con el propósito general de Gimnasio, mejorando 

su desempeño y el clima laboral.    

Remuneraciones brutas: Estas remuneraciones se componen de un sueldo base 

más gratificación legal.  Los sueldos bases se actualizan en forma anual según la 

variación anual del IPC. 

Función Remuneración Bruta 

Administrador $ 1.200.000 

Recepción y Ventas $ 600.000 

Profesor de Sala $ 800.000 

Profesores de clases $15.000 por hora 

Personal de aseo $ 200.000 

Personal de mantención $ 500.000 

Manicure, Pedicure y Maquillaje 50% del servicio 

 

Tabla 6: Remuneraciones y Honorarios brutos. Fuente: Elaboración propia. 

 

Aguinaldo de Fiestas Patrias: Cada trabajador recibirá un Aguinaldo en el mes de 

septiembre equivalente al 10% de su remuneración bruta mensual vigente. 

Aguinaldo de Navidad: Cada trabajador recibirá un Aguinaldo en el mes de 

diciembre equivalente al 15% de su remuneración bruta mensual vigente. 

Asignación Natalidad: Cada trabajador recibirá una asignación de $80.000 brutos 

por el nacimiento de un hijo(a).  Para tener derecho a este beneficio el trabajador 

deberá presentar el certificado de nacimiento en el plazo de 30 días corridos 

máximos después del nacimiento. 

Préstamo Vacaciones: Cada trabajador podrá solicitar un crédito blando de una 

renta bruta máximo al momento de tomar vacaciones por un periodo mínimo de 10 

días hábiles. 
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Bono cumplimiento de metas: Si en el año comercial se cumplen las metas de 

ventas establecidas por la gerencia, se entregará una renta bruta a cada trabajador 

en el mes de enero de cada año. 

Dia de cumpleaños: Se entregará el día libre a los trabajadores que les corresponda 

trabajar en su día de cumpleaños. 

VII. Plan Financiero 

7.1 Tabla de Supuestos 

▪ Se considera estacionalidad en el ingreso de nuevos socios al Gimnasio con 

un alza importante durante el mes de septiembre y los meses de enero y 

febrero por la entrada de la primavera y en la temporada de verano 

respectivamente, y una baja durante los meses de junio y julio en la mitad del 

invierno, debido a que las personas tienden a salir menos de sus hogares por 

razones climáticas. 

▪ Se proyecta un crecimiento anual promedio de los ingresos del orden del 

18%. 

▪ Se reajustan las remuneraciones 1 vez al año según IPC. 

▪ El Beta considerado para el plan de negocios corresponde al No apalancado 

corregido para efectivo en el rubro Recreación para países emergentes 

según Damodaran. 

 

Tabla 7: Tabla de supuestos. Fuente: Elaboración propia. 
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 Para el cálculo de la tasa de descuento del proyecto con evaluación a 5 

años y a perpetuidad utilizaremos la siguiente fórmula: 

 

 

Donde: 

Rf: Corresponde a la tasa libre de riesgo, BCP a 5 años es 4,32%. Para el 

Flujo de Caja de perpetuidad se utiliza la tasa a 30 años, 2,09%.  

- Premio por Riesgo (Prm): corresponde al 6,26%, de acuerdo ranking 

emitido en Julio 2018 por Damodaran  

- β: Corresponde al Beta no apalancada de servicios de Recreación emitido 

en enero 2017, este es 0,94.  

- Premio por Liquidez: es de un 3%, según la Universidad de Chile.  

- Premio por Startup, es de un 3%, según la Universidad de Chile. 

- IPC: 3%. 

 

Por lo tanto, 

Tasa a 5 años:  

  

R = 4,32% + 0,94 x 6,26% + 3% + 3% 

 R5años = 16,21% 

 

Tasa a Perpetuidad:  

 R = (2,09% + 3%) + 0,94 x 6,26% + 3% + 3% 

 R∞ = 16,98% 

 

 Para el cálculo del Van a 5 años y a perpetuidad utilizaremos la siguiente 

fórmula: 

 

VAN a 5 años:  Inversión inicial + Capital de trabajo +VNA(Tasa de descuento a 5 

años, sumatoria flujos netos de los años 1 al 5). 
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VAN  ∞:  Inversión inicial + Capital de trabajo +VNA(Tasa de descuento a ∞, 

sumatoria flujos netos de los años 1 al 5). 

 

 

 

Estado de Resultados 

Para este proyecto se considera una Inversión inicial de MM$81.9 y de Capital de 

Trabajo por MM$26.9, lo que será financiado con capital propio sin deuda, aportado 

en partes iguales por el grupo MDS 

 

Tabla 8: Estado de Resultado. Fuente: Elaboración propia. 
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7.2 Flujo de Caja 

7.2.1 Flujo de Caja a 5 Años 

 

Tabla 9: Flujo de caja a 5 años. Fuente: Elaboración propia. 

 

7.2.2 Flujo de Caja a Perpetuidad 

 

Tabla 10: Flujo de caja a perpetuidad. Fuente: Elaboración propia. 
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7.3 Determinación de ingresos mensuales primer año. 

En este cuadro se puede apreciar que se considera el comportamiento estacional de las nuevas incorporaciones al Gimnasio, 

determinado por la entrada de la primavera y la permanencia en los meses de verano, por otro lado, la baja se produce en los meses 

de invierno debido a la menor cantidad de horas de luz, y a que las personas salen menos de sus hogares. 

 

Tabla 11: Determinación ingresos primera año. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

DETERMINACION DE INGRESOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL

Ingresos por Membresias 5.480.000$        12.524.000$   13.689.600$   19.918.560$   21.276.696$   19.634.297$    24.644.477$    25.137.315$    27.247.480$    35.802.119$    33.813.565$        34.471.585$        284.127.427$    

Ingresos por Matricula 

(Excluido Empresa y Anual) 480.000$            624.000$         748.800$         898.560$         1.033.344$     826.675$          843.209$          885.369$          1.062.443$      1.168.687$      934.950$              981.697$              

Planes Mensuales (PM)     

$ 40.000.- 20 26 31 37 43 34 35 37 44 49 39 41 437

Planes Semestrales (PS)    

$ 35.000.- 12 16 19 22 26 21 21 22 27 29 23 25 262

Planes Anuales (PA)           

$ 30.000.- 2 3 4 5 6 5 6 6 9 10 9 10 75

Plan Empresa (PE)              

$ 20.000.- 6 30 30 50 50 50 70 70 70 100 100 100 726

TOTAL NUEVOS SOCIOS 40 74 84 115 125 110 132 135 149 188 172 176 1500
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7.4 Calculo de Depreciación de Inversiones y Valor Residual. 

7.4.1 Depreciación 

 

Tabla 12: Depreciación. Fuente: Elaboración propia. 
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7.4.2. Valor Residual 

 

Tabla 13: Valor Residual. Fuente: Elaboración propia. 
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7.5  Capital de Trabajo 

 

 

Tabla 14: Capital de Trabajo. Fuente: Elaboración propia. 

 

  

CAPITAL DE TRABAJO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos por Ventas 5.960.000$     13.148.000$  14.438.400$  20.817.120$  22.310.040$  20.460.972$  25.487.685$  26.022.684$  28.309.923$  36.970.806$  34.748.515$  35.453.282$  

Costos de Explotación 7.313.706-$     7.313.706-$     7.313.706-$     7.405.080-$     7.405.080-$     7.405.080-$     7.498.282-$     7.498.282-$     7.498.282-$     7.593.347-$     7.593.347-$     7.593.347-$     

Remuneraciones 2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     2.400.000-$     

Arriendo 8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     8.000.000-$     

Estacionamiento 1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     

Insumos 400.000-$        400.000-$        400.000-$        420.000-$        420.000-$        420.000-$        441.000-$        441.000-$        441.000-$        463.050-$        463.050-$        463.050-$        

TV, Internet y Telefonia Fija 58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           58.990-$           

Marketing y Social Media 1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.000.000-$     1.000.000-$     1.000.000-$     1.000.000-$     1.000.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     1.200.000-$     

Mantencion Piscina 95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           95.000-$           

Mantencion Maquinas 50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           50.000-$           

TOTAL MES 14.757.696-$  7.569.696-$     6.279.296-$     188.050$        1.680.970$     168.098-$        4.744.414$     5.279.412$     7.366.651$     15.910.419$  13.688.128$  14.392.895$  

TOTAL ACUMULADO 14.757.696-$  22.327.392-$  28.606.688-$  28.418.638-$  26.737.668-$  26.905.766-$  22.161.352-$  16.881.940-$  9.515.289-$     6.395.130$     20.083.258$  34.476.153$  
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7.6 Estado de Situación Financiera 

  

Tabla 15: Estado de Situación Financiera. Fuente: Elaboración propia. 

 

7.7 Análisis de Sensibilidad 

 

Tabla 16: Análisis de Sensibilidad. Fuente: Elaboración propia. 
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7.8 Ratios Relevantes 

 

Tabla 17: Ratios Relevantes. Fuente: Elaboración propia. 

 

VIII. Riesgos críticos 

Los Riesgos Críticos del proyecto pueden surgir tanto del exterior como del interior del 

Negocio, es por ello que a continuación, se presenta una tabla con los posibles riesgos 

del proyecto y sus planes de mitigación asociados. 

8.1 Riesgos Críticos Externos 

RIESGO PLAN DE MITIGACION 

Baja en captación de nuevos socios Esto será enfrentado reforzando las 

acciones de Marketing y de redes 

sociales, acompañadas de nuevas 

promociones que entreguen 

descuentos atractivos, generación de 

más planes empresa que impliquen 

aumentar la masa de socios con mayor 

velocidad. 

Llegada de nuevos competidores Investigar detalladamente a los nuevos 

entrantes a través de cliente oculto, 

detectando sus elementos 

diferenciadores y responder a ellos 

rápidamente para evitar así una pérdida 

de share importante. 

Baja en la actividad económica de la 

Zona 

Aumentar la contratación de Planes 

Empresa, y por otro lado para aquellas 
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empresas que ya tienen planes con el 

Gimnasio, generar descuentos 

atractivos que eviten la deserción. 

Recordar que es mucho más costoso 

hacer retornar a un cliente que se ha 

ido, que mantener a uno ya existente. 

Por otro lado, para el caso de los 

clientes particulares, se hace necesario 

revisar la posibilidad de efectuar 

descuentos momentáneos (ejemplo: 2 

meses al 50% del valor para el caso de 

planes semestrales, y 4 meses al 50% 

para los planes anuales), ya que de esa 

manera generamos fidelidad con los 

clientes que deciden quedarse con 

nosotros a pesar de las circunstancias 

económicas. 

Tabla 18: Riesgos Externos. Fuente: Elaboración propia. 
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8.2 Riesgos Críticos Internos 

RIESGO PLAN DE MITIGACION 

Inasistencia imprevista de instructores Asegurar que el instructor de planta se 

encuentre capacitado para suplir de 

manera básica (al menos) a alguno de 

los instructores que falte a una clase de 

manera imprevista. Es de gran 

importancia contar con un plan B que 

permita seguir operando, ya que de otra 

forma el Gimnasio enfrentaría graves 

problemas reputacionales, los que al 

ser compartidos en las redes sociales 

provocarían un impacto difícil de 

contener. 

Fallas en máquinas de entrenamiento La calidad de las maquinas se 

resguardan con un contrato de 

mantención existente, que contempla 

mantención preventiva, y por otra parte 

la mantención correctiva dentro de la 

jornada en que se informa del 

inconveniente. 

Baja en la Satisfacción de Clientes Analizar detalladamente los resultados 

de las encuestas para detectar los focos 

de descontento, complementar lo 

anterior con la realización de Focus 

Groups con clientes frecuentes para 

conocer más profundamente sus 

experiencias, recopilar posibles quejas, 

y más importante aún, recabar la mayor 

cantidad de ideas que aporten al 
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negocio y mejoren la calidad de 

atención y servicio.  

Tabla 19: Riesgos Internos. Fuente: Elaboración propia. 

 

8.3 Estrategia de Salida 

En el caso de que esta Unidad de Negocios no sea exitosa, se efectuará la liquidación 

de los activos más importantes del Gimnasio: las máquinas de ejercicio. Probablemente 

el mismo Hotel sea quien conserve algunas de ellas para dejar en sus instalaciones en 

primer lugar. La liquidación del resto de las máquinas se llevará a cabo a través de su 

venta por lotes a través de Internet, orientada principalmente a usuarios particulares, 

empresas y por supuesto competidores del rubro. Se cree que por tratarse de máquinas 

de la mejor calidad disponible en el mercado hoy, este proceso no debiese tomar más de 

2 meses, generando un retorno importante de dinero correspondiente a la mayor 

inversión del proyecto que involucraba generar esta nueva Unidad de Negocios para el 

Hotel MDS. 

 

IX. Propuesta Inversionista 

Para la realización de este proyecto se requiere una inversión de MM$81.9, y de capital 

de trabajo necesario que corresponde a la suma de MM$26.9, los que serán financiado 

con capital propio sin deuda, aportado en partes iguales por el grupo MDS. 

 

El proyecto presenta utilidades el primer año de MM$17.4, un VAN positivo de 

$194.149.685 con una TIR de un 59% y un Payback de 2,2 años, lo que indica que el 

proyecto es rentable. 
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X. Conclusiones 

La creación de una nueva UEN en Hotel MDS Calama, como es el Gimnasio MDS, 

representa una atractiva oportunidad de negocios para el grupo Marina del Sol debido 

a la información que entrega el presente plan, desde su estudio de Mercado, Análisis 

de la Industria, Competidores, Clientes y Stakeholders, etc. Todo lo anterior habla de 

un entorno favorable para la implementación de Gimnasio MDS. 

Por otro lado, el Análisis Financiero efectuado, al entregar en la evaluación a 5 

Años un VAN de M$194.149 y una Tasa Interna de Retorno de 59%, hablan de lo 

atractivo y factible que resulta su ejecución. 
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Anexos 

Anexo N°1: Nivel de Práctica de Actividad Física y/o Deportes de la Población de 

18 Años 

 

Fuente: Encuesta Nacional de Hábitos de Actividad Física y Deportes en la Población de 18 años y más. 

Mindep 2016 

 

Anexo N°2: Interés en la práctica de actividad física y/o deportiva según región. 

 

Fuente: Encuesta Nacional de Hábitos de Actividad Física y Deportes en la Población de 18 años y más. 

Mindep 2016 
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Anexo N°3: VALORES SPA (PRECIOS A PUBLICO) 

TRATAMIENTOS CORPORALES: 

TRATAMIENTO VALOR DESCRIPCION TIEMPO 

 

Masaje de relajación Completo 

o Descontracturante   

$35.000 Manos, brazos, cara, cabeza, 

cuello, hombros. Pies, gemelos y 

espalda 

1 hora 

aprox. 

Masajes de relajación o 

Descontracturante de espalda          

 

$20.000 

Espalda, cuello y hombros, 

maniobras más localizadas de 

quiropraxia. 

40 min. 

aprox 

Masaje Express $17.000 Masaje localizado, en zonas de 

dolor. 

20 a 30 min 

aprox. 

Masaje Day Spa  $25.000 Incluye piscina temperada, sauna y 

masaje de espalda, cuello, hombros 

y cabeza, y 1 jugo natural de la 

temporada. 

Masaje 30 

a min 

aprox, 

  

  *Observación: todos los tratamientos corporales incluyen maniobras manuales, 

piedras calientes y sesión de reiki si se solicita.                                  

MANICURE Y PEDICURE: 

TRATAMIENTO VALOR DESCRIPCION TIEMPO 

 

Pedicure  $25.000 Remover durezas, embellecimiento 

de uñas, exfoliación y masaje 

1 hora 

aprox 

Manicure Express $12.000 Embellecimiento de uñas y manos 30 min 

aprox 

Esmaltado Permanente $ 30.000 Embellecimiento de uñas y esmalte 

permanente, dura aprox 1 mes 

1 hora 

aprox. 
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MAQUILLAJE: 

TRATAMIENTO VALOR DESCRIPCION TIEMPO 

 

Maquillaje Social  $20.000 Destacar la belleza de cada 

persona, a través de una 

profesional. 

30 min 

aprox. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°4: Análisis del Entorno – PESTEL 

ASPECTO RIESGOS / 

AMENAZAS 

OPORTUNIDADES EXIGENCIAS 

Político y Legal - No se 

aprecian 

riesgos en 

este 

aspecto. 

- Estabilidad 

del país. 

- Incentivo y 

preocupación 

a nivel país 

de la calidad 

de vida de 

sus 

habitantes. 

- Obtención de 

patentes 

comercial. 

- Exigencias de 

Seguridad 

para personal 

interno y 

externo. 

- Personal 

Calificado 

para algunas 

clases y 

áreas. 

 

Económico - Alta 

dependencia 

de la 

minería, muy 

presente en 

- Recuperación 

de la minería 

y el alza de la 

inversión en 

Calama. 

- Eficiencia en 

costos que 

hoy ya 

mantiene el 

hotel y 

permiten 
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la comuna 

de Calama 

- Incentivos en 

la Inversión 

por la 

Reforma 

Tributaria. 

economías de 

escala. 

Social - Alta 

población 

flotante en 

Calama, que 

puede llevar 

a no 

contratar 

planes 

semestrales 

o anuales. 

 

 - La exigencia 

de los 

consumidores 

chilenos por 

la experiencia 

en el servicio. 

- Alto interés 

por mantener 

una buena 

calidad de 

vida y salud. 

Tecnológico - Viralización 

de malas 

experiencias 

en Redes 

Sociales. 

- El acceso a 

las redes 

sociales, que 

permite bajos 

costos de 

Marketing. 

- Alto nivel de 

uso de 

internet en 

Chile. 

-  

- Aprovechar 

las buenas 

experiencias 

y promover 

por medios 

digitales 

Ecológico - Realización 

de deporte al 

aire libre, lo 

que no 

incentiva el 

- Poca 

cantidad de 

competencia 

que hoy 

- Implementar 

un plan de 

manejo de 

residuos. 
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uso de 

Gimnasio. 

-  

existe en 

Calama. 

- Inversión en 

mitigación de 

ruidos. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°5: Cotización de máquinas en Empresa para el Deporte y la Salud S.A. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo N°6: Cuadro comparativo Competidores y sus Servicios 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°7: Resultados de Encuesta 

 

 
1. ¿Cuál es su rango de Edad? 

 

De 20 a 30 

Años 

De 31 a 40 

Años 

De 41 a 50 

Años 

De 51 a 60 

Años 

Más de 60 

Años 

Cantidad 77 68 53 13 2 

Porcentaje 36% 32% 25% 6% 1% 

 

 
2. ¿Cuál es su sexo? 

 Hombre Mujer 

Cantidad 139 74 

Porcentaje 65% 35% 

 

 

Servicios
Sportlife 

Calama

Energy 

Calama

ADN Sport 

Calama

Fitness Club 

Gym

Leblon 

Sport 

Calama

Gimnasio 

Aspech

Gimasio Be! 

Wellness & 

Fitness

EBody 

Calama

Aqua Fitness

Baile entretenido        

Ballet Infantil 

Body Attack   

Body Combat        

Circuit Trainning  

Entrenamiento de Supensión   

Gap 

Insanity    

Karate    

Pilates      

RMP        

Spinning        

Taekwondo Kids 

TRX   

Yoga    

Zumba        
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3. ¿Va a Gimnasio 

actualmente? 

 Si No 

Cantidad 139 74 

Porcentaje 65% 35% 

 

 

 

4. En una escala de Importancia, ¿que valora más en un 

Gimnasio?, Enumerar de 1 a 4, donde 1 es más importante y 

4 es menos importante. 

 Precio 
Estacionamiento 

Incluido 

Cantidad y 

Variedad 

de 

Maquinas 

Variedad de Clases 

(Baile, Spinning, 

Musculación, 

Personal trainner, 

etc.) 

1 lugar 58 61 57 37 

2 lugar 62 86 42 21 

3 lugar 61 43 71 34 

4 lugar 28 22 41 116 

1 lugar % 27% 29% 27% 17% 

 

 

5. ¿A través de cuál de los siguientes medios de comunicación, 

usted se informa? (Marcar todos los que utiliza) 

 Radio 
Páginas 

Web 
Instagram Facebook Twitter 

Cantidad 114 92 57 161 18 

Porcentaje 26% 21% 13% 36% 4% 
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6. ¿Qué plan de membresía prefiere 

en un Gimnasio? (Marcar solo uno) 

 
Plan 

Mensual 

Plan 

Semestral 
Plan anual 

Cantidad 91 34 88 

Porcentaje 43% 16% 41% 

 

 

7. ¿En cuánto a un plan de Membresía del 

Gimnasio, cuanto estaría dispuesto a pagar 

mensualmente? (Marcar solo uno) 

 

De 20 mil a 

30 mil 

pesos 

De 31 mil a 

40 mil 

pesos 

De 41 mil a 

60 mil 

pesos 

Más de 60 

mil pesos 

Cantidad 155 54 2 2 

Porcentaje 73% 25% 1% 1% 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo N°8: Fortalezas y Debilidades Competidores 

 

Gimnasio Fortalezas Debilidades 

Gimnasio MDS - Ubicación Céntrica 

- Maquinas de última tecnología 

- Amplias y cómodas instalaciones 

- Única piscina temperada y techada de 

Calama 

- Clases de natación 

- Seguridad por CCTV y Guardias de Seguridad 

- Cuenta con Estacionamientos propios 

-  Amplitud de Servicios 

- Alto posicionamiento de la Marca MDS en 

Calama 

- Spa 

- Sauna 

-Sin experiencia en la Industria 

 

 

Sportlife Calama 

- Pertenece a una cadena nacional de 

Gimnasios 

- Ubicación Céntrica 

- Fuerte posicionamiento de la Marca 

- Horario de Lunes a Domingo 

- Maquinas de última tecnología 

- Amplitud de Servicios 

- Sauna 

 

- No cuenta con Estacionamientos propios 

- Instalaciones pequeñas 

Energy Calama - Pertenece a una cadena nacional de 

Gimnasio 

- Ubicación Céntrica. 

- Fuerte posicionamiento de la Marca 

- Horario de Lunes a Domingo 

- Maquinas de última tecnología 

- Amplitud de Servicios 

 

 

- No cuenta con Estacionamientos propios 

Leblon Sport 

Calama 

- Ubicación Céntrica. 

- Horario de Lunes a Domingo 

-Amplitud de Servicios 

 

  - Baja Tecnología de máquinas. 

- No cuenta con Estacionamientos 

- Instalaciones pequeñas 
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ADN Sport Calama 

- Ubicación Céntrica 

- Amplitud de Servicios 

- Horario de Lunes a Domingo 

 

 

- Baja Tecnología de máquinas. 

- No cuenta con Estacionamientos 

- Instalaciones pequeñas 

Fitness Club Gym - Clases personalizadas 

 

- Baja Tecnología de máquinas. 

- Instalaciones pequeñas 

Gimnasio Aspech - Clases personalizadas 

 

- Baja Tecnología de máquinas. 

- Instalaciones pequeñas 

- Baja línea de servicios 

Gimasio Be! 

Wellness & Fitness 

- Clases personalizadas 

 

- Baja Tecnología de máquinas. 

- Instalaciones pequeñas 

- Baja línea de servicios 

EBody Calama - Clases personalizadas 

 

- Baja Tecnología de máquinas. 

- Instalaciones pequeñas 

- Baja línea de servicios 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°9: Matriz principales competidores con los servicios que disponen, 

horarios y tarifas por cada uno de sus planes. 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo N°10: MODELO CANVAS 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°11: Fotografías servicios Clínica Las Condes Santiago. 
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Anexo N°12: Principales empresas de la zona: 
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Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo N°13: Calculo de Crecimiento Anual de la Demanda 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo N°14: Calculo de Estimación de la Demanda (Año 1) 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo N°15: Plano Instalaciones 

 

Sala de Musculación: 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Sala de Cardiovascular: 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Sala de Spinning / RPM: 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Sala Multiuso:

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Piscina:

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Sala de Masajes: 

 

 

Fuente: Elaboración propia. 
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Sala de Manicure, Pedicure y Maquillajes: 

 

Fuente: Elaboración propia. 


