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INTRODUCCION

Este proyecto se realiza teniendo como propuesta el caracter administrativo y
deportivo a partir del desarrollo de las diversas etapas que componen el plan
de negocios y que den como resultado la creacion de empresa viable y para el
futuro, identificando cuales son las necesidades de la practica del ejercicio
como entrenamiento personalizado presentandose en una poblacién
determinada y estableciendo los mecanismos para satisfacer dichas
necesidades mejorando asi la calidad de vida y haciendo del tiempo libre un
aprovechamiento del ocio.

De acuerdo a esto se da inicio al plan de negocios definiendo los servicios que
se ofreceran dentro del centro de entrenamiento funcional y deporté para la
salud y atencion personalizada, vitality; asi se supliran las necesidades de
ejercicio fisico de los clientes del centro, desarrollando programas de
entrenamiento las para que quieran comenzar a entrenarse contribuyendo al
mejoramiento de la calidad de vida de la poblacion, ya que el profesional de
cultura fisica esta en la capacidad de disefiar y desarrollar programas que
cumplan este objetivo.

Por dltimo mencionar que da viabilidad a la propuesta es el estudio financiero
gue muestra que el proyecto es auto sostenible y rentable, exponiendo mes por
mes y afio por afio la planificacion presupuestal en el flujo de efectivo,
determinando también otros aspectos financieros como el punto de equilibrio la
TIRy el VPN.
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1. GENERALIDADES
1.1. FUNDAMENTACION HUMANISTA

El principio humanista es poder es transmitir los valores éticos, humanistas, a
la poblacion con la que se va ha trabajar, complementandolos con ideales
morales y espirituales, incorporados a través de su formaciéon integral y
proyeccién social, bajo la mirada del profesional de Cultura Fisica Deporte y
recreacion.

Por lo tanto la actividad fisica deben asumir la tarea no so6lo de cumplir su
mision dentro del marco de los mismos, sino también contribuir a la
humanizacion de la sociedad, tanto fisica como psicoldgica. De ahi, que el
humanismo contribuye a los principios de la salud a través de la actividad fisica
y los fundamentos que le brinden la orientacion adecuada para volver a
encontrar su razén de ser.

Cada una de las actividades que el Centro ofertara a sus integrantes van de la
mano con el plan de desarrollo social que va enfocado a la educacion a través
del entrenamiento personalizado, siendo de esta manera el interés principal de
este plan de negocio, el cual permite ofrecer a los clientes alternativas para
vincular la recreacion, el deporte y la actividad fisica. Con el fin de optimizar el
tiempo libre y espacio de ocio de una manera activa y divertida que mejore la
calidad de vida evitando enfermedades a causa del sedentarismo.



JUSTIFICACION

Antiguamente acceder a un entrenador personal oscilaba entre uno a dos
millones de pesos mes, lo que hacia que el mercado de clientes potenciales
estuviera reducido aun escaso sector de la sociedad, sin embargo la
demanda de nuevos profesionales en el area y la necesidad notable de el
mejoramiento fisico a permitido que las tarifas sean mas asequible y asi
poder llevar a las personas inclusive de Clase media, lo que convierte este
negocio en un potencial generador de empresa.

Adicionalmente una ventaja diferencial que tiene el construir una nueva
empresa es innovar en los métodos de seguimiento, NO ES
SIMPLEMENTE EL ENTRENAMIENTO FISICO, es el entrenar pero
adicionalmente realizar un seguimiento y una retroalimentacion permanente
al cliente sobre su rendimiento fisico y los posibles mejoramientos y ajusten
gue se deban realizar para incrementar la calidad de vida.

Adicionalmente el entrenador fisico sirve para asesorar al cliente sobre los
productos que el cliente pueda consumir para su mejoramiento, lo que
permite que la empresa no soélo ofrezca servicios de intangibles sino
productos para el consumo habitual

Otro factor es que nuestra empresa pretende realizar alianzas con
empresas relacionadas con el area salud y Belleza, para aumentar el
portafolio de clientes.

Finalmente pensamos que nuestra empresa debe vincular universitarios
para luchas contra el desempleo y adicionalmente mejorar el
profesionalismo el entrenador fisico en Colombia.

1.2 MISION

El Centro de entrenamiento funcional y deporté para la salud y atencion
personalizada, vitality es un empresa prestadora de servicios entrenamientos
personalizados para personas con discapacidad, que pretende a través de su
equipo humano generar habitos saludables de vida propendiendo por la
integracion de la personas buscando una nueva alternativa de practica
deportiva. Ser una empresa que brinda alternativas para el mejoramiento y
calidad de vida con el conocimiento y aprendizaje de los profesionales, por su
infraestructura y por el talento humano a ofrecer.
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1.3 VISION

El Centro de entrenamiento funcional y deporté para la salud y atencion
personalizada, vitality es una empresa pionera y consolidada desde el 2009
como una empresa innovadora e impulsadora del entrenamiento personalizado
a través de diferentes alternativas del ejercicio y ocupacion del tiempo libre,
mejoramiento de la calidad de vida de las personas.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 OBEJTIVOS GENERALES

e Disefiar un plan de negocio que permita determinar la factibilidad para
crear una empresa que preste servicios en entrenamiento personalizado
en personas desde los 18 afios en adelante, Constituyendo un
programa que suponga un cambio en la calidad de vida de las
personas que accedan al programa por medio de la actividad fisica, el
ejercicio y actividades complementarias.

[ ]

e Ofrecer un servicio especializado en entrenamiento personal, llegando a
un mercado con baja penetracion y con amplias oportunidades de
crecimiento, a través de una empresa que simbolice la salud y la calidad
de vida para sus clientes.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollar un estudio de mercados que permita conocer la viabilidad que
tiene crear una empresa en entrenamiento personalizado para personas
desde los 18 afios de edad.

e Realizar un estudio técnico del proyecto que responda a las expectativas
propias del proyecto.

e Hacer un planteamiento de orden administrativo y legal que responda a las
expectativas propias del proyecto.

e Realizar estudio, andlisis y evaluacion econémica y financiera al proyecto.

e Plantear una minuta de constitucién de la empresa.

e Presentar un plan de implementacion del proyecto para la puesta en
marcha del mismo.

1.5 ORIGEN Y MOTIVACION DEL PROYECTO

El deporte y sus diferentes manifestaciones, constituye un medio educativo
eficaz que permite canalizar aptitudes y habilidades fundamentales e
importantes como los son los valores sociales, de convivencia y de sana
competencia. En el siglo actual el deporte se ha convertido en una realidad
social que no se puede ignorar debido a su expresion unitaria y colectiva con
sus respectivos reglamentos, normatividad y condiciones.
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El deporte en el sistema educativo supone el andlisis, articulacion y sintesis de
todos los comportamientos humanos que el mismo moviliza: ladico, motrices,
fisicos, psiquicos relacionales, sociales, morales, expresivos, comunicativos,
tacticos, estratégicos y técnicos, motivo por el cual se lo debe potenciar
pedagdgicamente en virtud de la especial atencién y utilidad que le alumno le
concede al mismo.

En la experiencia como estudiante universitario de Cultura Fisica Deporte y
Recreacion, el autor ha tenido un acercamiento al mundo del deporte, con gran
experiencia en el mismo en un largo trayecto en el entrenamiento deportivo y
discapacidad, durante el periodo estudiantii hubo gran interés por el
entrenamiento deportivo, la fisioterapia, y la discapacidad, la educacion fisica
siempre ha sido de gran importancia para el autor, dicho esto nace la idea de
crear un centro funcional, y de deporte para discapacitados. No se puede dejar
atréds en este proyecto de empresa el bienestar y salud de los aprendices no
obstante se veria implicada algunas ramas de la medicina y de las ciencias del
deporte para el desarrollo de esta formacion deportiva, lo que seria de
conveniencia tener apoyo de médicos deportologos, fisioterapeutas, psicélogos
y profesionales en cultura fisica deporte y recreacion.

1.6 ALCANCE Y LIMITACIONES

La empresa busca llegar a todas las personas de los estratos 4,5 y 6 cuya
necesidad principal esté en la busqueda del mejoramiento fisico y el aumento
de la calidad de vida gracias al ejercicio personalizado, y el control y
seguimiento que del se derivan.

El servicio no pretende competir con la influencia que han tenido en los ultimos
afnos los Gimnasios en Colombia, nuestro consumidor busca el tratamiento a
nivel personal y con metodologias dedicadas al mejoramiento individual.

El servicio podria llegar a complementarse con otros servicios o ventas de
productos como se ha realizado con algunos servicios de entrenamiento
personal sin embargo nuestra empresa pretende dedicarse exclusivamente a
las metodologias del mejoramiento fisico y no al lucro a través de productos

Se cree que con este alcance y directriz podemos enfocarnos en prestar un
servicio que mejorara en su clientela y calidad del servicio sin desviar nuestro
foco principal.

1.7 ANTECEDENTES DEL PROYECTO

La palabra gimnasio en su epistemologia se deriva de gymnos, que es de
origen Griego y hace referencia a desnudo, también tiene relacion con las
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palabras griegas gymnazein y gimnasion que significan accion de hacer
ejercicio y lugar donde se va desnudo.

Los griegos utilizaban los gimnasios con el objetivo de formar integramente a
sus ciudadanos, estos eran considerados centros sociales de la vida de los
griegos, porque se empleaba como bafio comunal, para el ejercicio, como
centro de estudios y punto de encuentro para fildsofos.

En los gimnasios los jovenes tenian la posibilidad de educar la voz, para
competir verbalmente, como preparacion para participar en los debates que se
realizaban en la polis. Era de tal importancia para ellos la educacion cognitiva y
el mantenimiento fisico que muchos de los gimnasios griegos tenian en sus
instalaciones bibliotecas.

Los profesores griegos de gimnasia se llamaban Paedotribae, estos ejecutaban
tres programas distintos para el desarrollo de los jévenes en los ejercicios de
gimnasia en los gimnasios, los programas se enfocaban en el mantenimiento
de la condicion fisica, entrenamiento militar o como componente del régimen de
adiestramiento para los atletas con fin lidico o gimnastico.

Las ciudades de Grecia mas importantes tenian su propio gimnasio ubicado a
las afueras de la ciudad y normalmente junto a un bosque, en Atenas habia
tres gimnasios:

La Academia, que en su origen fue un terreno pantanoso del Ceramico

El Liceo, al que se llegaba después de atravesar el rio Iliso

El Cinosargo, situado en la colina de igual nombre.

En roma se encontraron instalaciones similares a las denominadas como
gimnasios en Grecia.

En Alemania los primeros gimnasios exteriores surgieron por el profesor
Friedrich Jahn en el siglo XIX y el primer gimnasio interior fue en 1852 de
Hesse y auspiciado por Adolph Spiess.

En Estados Unidos, los gimnasios aparecieron a mediados del siglo XIX y a
principios del siglo XX, se desarrollo en un comienzo en Cincinnati, en el afio
1848 se construyé muchos gimnasios, por adultos y jévenes en los cuales
varios eran de ascendencia germanica.
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CAPITULO
2 MERCADEO
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2. FASE DE MERCADEO

2.1 DEFINICION SERVICIO
2.2. SERVICIOS A PRESTAR

Queremos abarcar el campo de la salud, la belleza, fisica y mental, para esto la
empresa cuenta con personal altamente calificado en diversas areas, los
servicios que ofrecemos son:

e Entrenamiento personalizado individual o grupal

Sesiones especiales dirigidas a través de un entrenador personal que oriente a
el asistente o grupo a realizar actividades fisicas que tiendan al mejoramiento
de la salud y por ende la calidad de vida. Estas sesiones tendran una
valoracion fisica inicial y a través del tiempo en que el entrenado permanezca
en el programa, esto con el fin de prevenir lesiones y monitorear la evolucién
del entrenamiento.

e Masajes (segun la necesidad se establece el tipo de masaje)

El entrenamiento fisico requiere de combinaciones especiales con servicios
diferenciadores. Los masajes son una forma de realizar dicho complemento.

e Terapias fisicas

El programa de terapias fisicas se realizara con clinicas estéticas que requieran
gue sus pacientes tengan recuperaciones especiales.

La empresa opera de la siguiente manera: una vez analizada la necesidad del
usuario le es designado un entrenador, el cual debe realizar una valoracion
fisica, recibir un diagnostico medico del usuario donde lo encuentra apto para
realizar ejercicio y una valoracion nutricional. Se define el nimero de clases a
trabajar, se ajustan los horarios, este cancela el valor del personalizado y ya
esta listo para recibir el servicio.
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2.3 ZONA DE INFLUENCIA
LOCALIZACION - LOCALIDAD 1 USAQUEN.

Dibujo 1:  Mapa localidad de Usaquén
Fuente: secretaria de gobierno de Bogota
2.3.1 Ubicacion

La Localidad de Usaquén esta en el extremo nororiental de Bogota. Limita al
occidente con la Autopista Norte, que la separa de la localidad de Suba; al sur
con la calle 100, que la separa de la localidad Chapinero; al norte con los
municipios de Chia y Sopo; y al oriente con el municipio de La Calera.

El territorio de Usaquén lo configura una zona baja o plana, suavemente
ondulada, y la zona montafiosa compuesta por formaciones de rocas arenosas
y arcillosas blandas. De los cerros orientales bajan numerosas escurrencias y
guebradas que marcaron los linderos de las grandes fincas y conforman hoy
canales de aguas lluvias, las principales quebradas Santa Ana, El Contador,
San Cristobal, la Floresta y Torca.

Buena parte de su territorio corresponde a Areas Protegidas en Suelo Rural
correspondiente a los cerros orientales, mas de la mitad es Suelo Urbano y
existe una pequefia porcion que esta entre las Areas de Expansion. En total
abarca 6.531.32 Ha distribuidas asi:

Suelo urbano: 3.521.66 Ha que corresponden al 54% de la Localidad,

Zona de Expansion Urbana: 289.74 Ha, el 4% de la Localidad,
Zona rural y areas protegidas: 2.719.22, el 42%
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Unidades de Planeamiento Zonal (UPZ)

USAQUEN

No. Nombre Area Has. PObIaCIO.:l

(2.000)
1 |Paseo Los Libertadores 659,72 35.185
9 |Verbenal 344,94 51.148
10 |La Uribe 338,44 8.461
11 |San Cristobal Norte 272,31 79.697
12 |Toberin 201,27 45.130
13 |Los Cedros 644,99 103.128
14 |Usaquén 440,71 30.275
15 |Country Club 285,03 20.562
16 [Santa Barbara 456,89 45.438

Total UPZ: 9 3.734,30 419.024

* Subdireccion de Desarrollo Humano y Progreso Social, Proyecciones 1997.

C. C. R. P. Corporacién Centro Regional de Poblacién

USAQUEN

-UPZ-
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Descripcion de Limites por UPZ

De la totalidad de UPZ correspondientes a la localidad de Usaquén nos
concentraremos Unicamente en las siguientes, por factores de nivel socio

econdmico:

UPZ - LOS CEDROS - 13

Norte
Oriente

Sur
Occidente
UPZ - USAQUEN - 14

Norte
Oriente

Sur

Occidente
UPZ - CONTRY CLUB =15

Norte

Oriente
Sur

Occidente
UPZ - SANTA BARBARA - 16
Norte

Oriente

Sur

Occidente

Av. La Sirena (CII.
153), Av. Alberto
Lleras Camargo
(Kra 7a.), Cll. 156
Perimetro Urbano
Av. Contador (CII.

134)
Av. Paseo de los
Libertadores o)

Autopista Norte

Av. Contador (CII.
134)

Perimetro urbano
Av. Carlos Lleras
Restrepo (ClI. 100)
Av. Laureano
Gomez (Kra. 9a) 6
Av. de Ferrocarril

Av. Contador (CII.
134)

Av. Laureano
Gomez (Kra. 9a) 6
Av. del Ferrocarril
Av. Cll.jas (CIl. 127)
Av. Paseo de los
Libertadores 6
Autopista Norte

Av. Cll.jas (CII. 127)
Av. Laureano
Gbémez (Kra. 9a) 6
Av. del Ferrocarril
Av. Carlos Lleras
Restrepo (CII. 100)
Av. Paseo de los
Libertadores 0]
Autopista Norte
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Poblacién por Grupos Etareos por UPZ, Afio 2003

POB POB POB POB POB
UNIDAD DE PLANEAMIENTO
ZONAL (UPZ) No MANZ 1993 0-4 May-19 20-54 55y mas TOTAL
1 PASEO DE 12 1.660 2.310 15.208 17.571 96 35.185
LOS
LIBERTADO
RES

9 VERBENAL 429 52.054 6.085 17.151 24.993 2.919 51.148

10 LA URIBE 64 8.607 928 2.501 4.443 589 8.461
11 SAN 311 57.084 9.257 25.170 39.381 5.889 79.697

CRISTOBAL
NORTE

12 TOBERIN 248 42.173 4.468 13.031 24.302 3.329 45.130

13 LOS 407 86.930 7.412 28.040 58.025 9.651 103.128
CEDROS

14 USAQUEN 302 30.814 2.172 7.638 16.474 3.991 30.275

15 COUNTRY 173 20.934 1.499 5.714 11.310 2.039 20.562
CLUB
16 SANTA 413 46.240 2.364 10.186 25.755 7.133 45.438
BARBARA

TOTAL 2.359 346.496 36.495 122.639 222.254 35.636 419.024

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacion Distrital.

2.4 PERFIL DEL CONSUMIDOR

Hombres y mujeres mayores de 18 afios en adelante, con la necesidad
principal de el mejoramiento fisico, recuperacién post operatoria, o trabajos
especializados en la correccién del perfil biofisico, y con preferencias al
trabajo personalizado a través de un experto tematico en areas de la salud y
el mejoramiento fisico deportivo.

2.5 SECTOR ECONOMICO

Sector servicios 0 sector terciario es el sector econdémico que engloba todas
aguellas actividades econdémicas que no producen bienes materiales de forma
directa, sino servicios que se ofrecen para satisfacer las necesidades de la
poblacion.

Incluye sub-sectores como comercio, transportes, comunicaciones, finanzas,
turismo, hosteleria, ocio, cultura, espectaculos, la administracion publica y los
denominados servicios publicos, los preste el Estado o la iniciativa privada
(sanidad, educacion, atencién a la dependencia), etc.

Dirige, organiza y facilita la actividad productiva de los otros sectores (sector
primario y sector secundario). Aunque se lo considera un sector de la
produccion, propiamente su papel principal se encuentra en los dos pasos
siguientes de la actividad econdmica: la distribucion y el consumo.
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El sector de la economia al que pertenece nuestro servicio es el de la salud
(Terciario). Nuestro servicio pretende ofrecer un factor indispensable intangible
en su concepto basado en la valoracion de la salud y la vida

2.6 CONFORMACION DE LA COMPETENCIA

ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

: Precios
Negocio/ romedio Servicios
Mercados Nombre/Razdon P Promociones . Instalaciones
social Mes complementarios
promedio
Javier Vargas, .

1. Entrenadores personales que Juan Carlos C?ZZZ:Séﬂ;naﬁs’ Paques, conjuntos

existen actualmente en el Sanchez, Martha | $420.000 pago a deIantaZo 3 Masajes, productos, residenciales,
Luz Gonzélez, gimnasio alquilado

mercado Margarita Restrepo 6 12 meses
BodyTech, Elena

et Tt Desauentopago | Zonas Himeas, | (CLGERL AR

2. Gimnasios And Traning, $350.000 adelantado clases recrativas, ias actividades

semestral anual Valoraciones .
Hammer, Sport deportivas
Gym, Hard Body

Zonas Himedas, Maquinas y zonas
. . Descuento pago clases recrativas especilizadas para

4. Centros Médicos deportlvos Bodytech, $380.000 se%dei!{arg:?noual Valoraciones las actividades

MEDICAS deportivas

FUENTE: autor

2.7 DEFINICION DE LOS PRODUCTOS

Los servicios que se ofertaran el Centro de entrenamiento funcional y deporté
para la salud y atencién personalizada, vitality tiene como dnico servicio el
entrenamiento personalizado a domicilio como el plus o valor agregado se tiene
las terapias y nutricionista también a domicilio, ya que la persona no debe salir
de su residencia para poder cumplir con su rendimiento en el ejercicio,

logrando realizarlos en el club house del conjunto donde reside, o la casa.
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SERVICIO DEFINICION

Son clases exclusivamente
ENTRENAMIENTO personalizadas con solo el instructor
PERSONALIZADO para asi tener un mejor entrenamiento

siendo eficaz y Gtil para cada persona
gue lo tome, sin desplazarse o salir de
su hogar.

2.8 ESTRATEGIA DE MERCADO

Dentro del proyecto, la estrategia comercial busca realizar las siguientes
tareas:

X/
L X4

Tener una participacion de mercado donde se ofrezca mejores productos
y servicios que los gimnasios de cadena u otros personalizados.

Crear una estrategia comercial basada en la anunciacion del proyecto
con ayuda del periodico local, por volantes, afiches publicitarios y vallas
publicitarias.

Un plan comercial que le permita mantener la demanda y poder
incrementarla sustancialmente manteniendo la calidad del servicio y
cumplimiento convirtiendo a los clientes espontaneos en clientes
recurrentes.

Crear un plan de Promocién y publicidad al cual atraiga la mayoria de
clientes posibles y que estos lleguen a utilizar nuestros productos y
servicios.

Realizar periddicamente encuestas a los clientes de los clubes para la
satisfaccion de los servicios ofrecidos y de otros que quieran que se
incluyan y estén dentro de las posibilidades del centro Vitality.

2.8.1 PLAN DE MERCADEO

VOZ A VOZ

Aprovechar el mercado actual y la base de clientes con la que trabajo el
entrenamiento personalizado, sirve para conseguir personas nuevas que
obtengan el beneficio que ofrece nuestro servicio

PLAN DE REFERIDOS
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Ofrecer descuentos especiales y planes deportivos especiales para grupos de
personas que recomienden nuestros servicios

e TELEMERCADEO

Obtener bases de datos de clientes afiliados a gimnasios o centros deportivos,
con el fin de ofrecer clases especializadas de entrenamiento personalizado

e VOLANTEO

Ofrecer nuestros servicios en conjuntos residenciales, parques y centros
deportivos de los conjuntos residenciales de la zona

e MERCADEO RELACIONAL

Nuestro servicio tiene el alcance de llegar a clientes de centros de estética o
cirugia plastica, llegar a cada uno de los pacientes de estos centros para
desarrollar planes que estén basados en la individualizacion y seguimiento
persona a persona, tratando a cada cliente como Unico y con un plan especifico
de seguimiento y recuperacion

e MEDIOS MASIVOS

En una segunda etapa utilizar medios como radio y televisién para mostrar los
beneficios de nuestro servicio y las ventajas frente a otros métodos de
entrenamiento personal

2.8.1.2 ESTABLECIMIENTO DEL PRECIO

Para lograr establecer el precio se parte de la base
COSTOS

UTILIDAD ESPERADA

PRECIO

OBJETIVO: divulgar al mercado y a
los posibles clientes potenciales los
productos y servicios que ofrece la
empresa llegando al consumidor de
manera directa o indirecta.

ACCION: algunos medios a utilizar
son: televisién, peridédico nacional y
local, internet, folletos directos, tele
mercadeld. Las estrategias de venta
debe determinar la mejor
combinacion  para un  exitoso
desarrollo en el comercio.

RECURSOS

FINANCIEROS: propios y financieros.
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3.

MATRIZ DOFA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

No se tiene una instalacion propia.

Desarrollar y efectuar un empleo a
varias personas.

Establecer programas nuevos a
nivel del entrenamiento
personalizado.

Creacion de pequefas empresas
innovadoras.

Promover la empresa privada a
vinculacién con el estado.

FORTALEZAS

AMENAZAS

Trasporte diverso de varias zonas
de la capital para su ingreso.
Estrato medio y de categoria.

Un gran porcentaje de afiliacion a
seguros médicos.

Cobertura total de servicios
publicos.

Alto nivel de inversién comercial y
publica.

Poblacién de buen nivel educativo.

Micro empresas liquidadas.
Infraestructuras no establecidas.
Espacio para construccion.
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3.1 DEMANDA PROYECTADA: ENCUESTA

3.1.1. ENCUESTA

Objetivo

Medir el interés de los deportistas por recibir cursos especializados en
entrenamiento personalizado, e identificar las variables que puedan ser
obstaculos para tomar este tipo de servicio

Ficha Técnica

Base: 400 habitantes

Localidad: Usaquén
Zonas deportivas, parques, conjuntos
residenciales y Gimnasios

Perfil Encuestado: Personas entre 18 y 45 afios que
realizan ejercicios

Negativa Error estandar: 1.5%

Nivel de confianza: 90%

Formula:

nl=n/ (1+m/n)

nl=s/iv2

s= P(1-P) P= nivel de confianza= 90%
v=error permisible =1.5%=V2
nl=s/vs=0.9 (1-0.9) = 0.09
v2=(0.015)= 0.000225
n1=0.09/0.000225 =n=400
n=400/(1+400/400)

n= 200 encuestas

4. DISENO DE LA ENCUESTA.

Sefior Usuario, este instrumento hace parte de una investigacién que se
viene realizando para evaluar el grado de utilizacién de servicios en un
centrote rehabilitacion fisica.

1. Considera usted que el ejercicio favorece la salud.

A. Si
B. No

2. Considera que hacer ejercicio fisico colabora para mejorar su calidad de

vida.
A. Si
B. No

3. Cree usted que hacer ejercicio previene enfermedades.

A. Si
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B. No

4. Cual de las siguientes actividades fisicas deportivas realiza con mayor
frecuencia?

A. Trotar o correr

B. Fortalecimiento partes especificas del cuerpo
C. Deporte especifico.

D. Ninguno

5. Con qué frecuencia realiza la anterior actividad seleccionada

A. Diario

B. Una vez a la semana

C. Dos o tres veces a la semana
D. Fin de semana

6. En qué lugar realiza usted sus actividades fisico deportivas

A. Gimnasios privados

B. Gimnasios de conjunto residencial
C. Gimnasios propios en casa

D. Espacio recreativo al aire libre

7. Con que personas realizar sus actividades fisico deportivas

A. Amigos

B. Familiares

C. Entrenadores
D. Solo

8. Cuél es la razén mas importante por la cual usted realiza ejercicios

A. Salud

B. Belleza

C. Relacionamiento social
D. Moda

9. Cual de las siguientes opciones, considera el mayor obstaculo para realizar
ejercicio periddicamente.

A. Pereza

B. Falta de tiempo
C. Falta de dinero
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10. En caso de contar con los recursos econdmicos y el tiempo suficiente con
cual de las siguientes modalidades de entrenamiento se sentiria a gusto

A. Gimnasio

B. Entrenador personal

C. Actividades recreativas sociales

D. Equipos deportivos (Futbol, basketball, etc.).

11. En caso de contar con entrenador personal cuanto estaria dispuesto a
invertir mensualmente en su entrenamiento.

A. Entre 100.000 y 200.000

B. Entre 200.000 y 400.000

C. Mas de 400.000

D. No esta en sus rangos de inversion

5. PRESENTACION DE RESULTADOS

Tabla No 1. Porcentaje total de Encuestados por Estrato (5- 6)

ESTRATOS ENCUESTADOS |%

5 115 55%
6 85 45%
TOTAL 200 100%

PROCESAMIENTO

El proceso de tabulacién implica el ordenamiento de la informacion que al ser
procesada, cuantificada por items y agrupada por variables, permite la
presentacion organizada de ésta en tablas. En estas tablas se hacen y
registran los célculos y se construyen los graficos que permiten hacer el
analisis final de la informacion. La informacion fue tabulada en Microsoft Excel,
lo que permitié cuantificar, procesar y agrupar la informacién obtenida para
llevarla a las tablas que se han de constituir con el fin de presentar e interpretar
mejor la informacion para el analisis.

1. Considera usted que el ejercicio favorece a la salud

Sl 100 100%
NO 0 0%
Grafico No 1.
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1. éconsidera Usted que el ejercicio favorece la
salud?

Seriel

200 +

150 4

100 4

50

0

| Seriel 200 0 |

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion.

Como observamos en este grafico la mayoria de nuestros encuestados
decidieron que el ejercicio favorece a la salud con un porcentaje del 100% de la
poblacidén, valor significativo si tenemos en cuenta que la encuesta se realizo
en la a diferentes zonas de Bogota.

2.Considera que hacer ejercicio fisico colabora para mejorar su calidad de vida

Si 195 98%
No 5 3%
Grafico No 2.
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2. éConsidera que hacer ejercicio fisico colabora para
mejorar su calidad de vida?

3%

m No

98%

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion.

La grafica nos muestra que los encuestados consideran que el ejercicio fisco
colabora con su calidad de vida con un porcentaje del 97% de que si la mejora
y con un porcentaje del 3% de que no. Esto refleja un una gran inclinacién al
ejercicio fisico.

3. Cree usted que hacer ejercicio previene enfermedades

Si 200 100%

No 0 0%

37



Grafico No 3.

3. écree usted que hacer ejercicio previene
enfermedades?

W Seriel

200 o

150 A

100 -

50 1

0

| seriet 200 0 |

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion.

Como se observa en la grafica, los encuestados decidieron con un porcentaje
del 100% que hacer ejercicio previene en enfermedades

4. ¢Cudél de las siguientes actividades fisicas deportivas realiza con
mayor frecuencia?

A. Trotar o correr 40| 20%
B. Fortalecimiento partes especificas del cuerpo 35[18%
C. Deporte especifico 60 | 30%
D. Ninguno 65| 33%
Grafico No 4.
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4. éCual de las siguientes actividades fisicas realiza
con mayor frecuencia?

A. Trotar o correr

20%

32% m B. Fortalecimiento
partes especificas del
cuerpo
C. Deporte especifico

m18%
30% D. Ninguno

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion.

Esta grafica nos muestra varias opciones las cuales con un porcentaje del
32% que no realizan actividades fisicas, siguiéndole deporte especifico con un
porcentaje del 30%, trotar o correr obtuvo un porcentaje del 20%, y finalizando
con la torta un porcentaje del 18% la de deporte especifico.

Respectivamente la clasificacibn ninguno arrojo el porcentaje representativo
con fortalecimiento de Partes especificas del cuerpo mas alto dentro de la torta
con esto quiere decir que no realizan actividades fisicas frecuentes pero si hay
una orientacion hacia actividades especificas del cuerpo.

5. Con qué frecuencia realiza la anterior actividad seleccionada

A. Diario 22 [16%
B. Una vez a la semana 33 [24%
C. Dos o tres veces a la semana 35 [26%
E. Fin de semana 45 |33%

Grafico No 5.
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5. éCon qué frecuencia realiza actividades fisico
deportivas?

16% A. Diario

34%
HB. Una vez a la semana

C. Dos o tres veces a la
H24% semana

E. Fin de semana

26%

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte

Recreacion.

Vemos en esta grafica que los encuestados prefieren el fin de semana para
realizar sus actividades con un porcentaje del 34% e importante la clasificacion
de de dos a tres veces por semana con un 26% , siguiéndole en porcentaje del
24% una vez a la semana y finalizando con un porcentaje de 16% la
clasificacion a diario esto para terminar con el 100%.

6. En quélugar realiza usted sus actividades fisico deportivas

A. Gimnasios privados 78 |58%

B. Gimnasios de conjunto residencial 17 |13%

C. Gimnasios propios en casa 5 4%

D. Espacio recreativo al aire libre 35 |26%
Grafico No 6.
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6. ¢éEn qué lugar realiza actividades fisico deportivas?

A. Gimnasios privados

26% P

B B. Gimnasios de
conjunto residencial

C. Gimnasios propios
o)

- P S

m13%

D. Espacio recreativo al
aire libre

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion.

La grafica nos muestra que gimnasios privados tiene una gran parte de la torta
con un porcentaje de 57% y con 26% en espacios recreativos al aire libre la
otra parte de la torta ocupando un 127% en lo que es en gimnasios propios en
casa y el 13%en conjuntos residenciales

7. Con que personas realiza sus actividades fisico deportivas

A. Amigos 45 33%

B. Familiares 27 20%

C. Entrenadores 21 16%

D. Solo 42 31%
Grafico No 7.
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7. ¢Con qué personas realiza sus actividades fisico
deportivas?

31%

33%
A. Amigos
H B. Familiares
. C. Entrenadores
D. Solo
16%

m20%

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion

Esta grafica muestra que la escogencia para realizar sus actividades fisicas

es de amigos del 33% de 31% solo, del 20% con familiares y 16%
entrenadores esto

8. Cual es larazén mas importante por la cual usted realiza ejercicios

A. Salud 113 84%
B. Belleza 15 11%
C. Relacionamiento social 2 1%
D. Moda 5 4%
Grafico No 8.
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fisicos?

1901 4%

84%

8. écudl es la razon por la cual usted realiza Ejercicios

A. Salud

H B. Belleza

C. Relacionamiento
social

D. Moda

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte

Recreacion

Esta grafica nos muestra que la razon principal por que realizan ejercicios
fisicos es por salud con un porcentaje del 84% por belleza un 11% y 4%por
moda esto quiere decir que la salud tiene la mayoria de la torta.

9. Cual de las siguientes opciones, considera el mayor obstaculo para

realizar ejercicio periédicamente

A. Pereza 31 23%
B. Falta de tiempo 75 56%
C. Falta de dinero 29 21%

Grafico No 9.
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9. écual de las siguientes razones considera usted el
mayor obstaculo para realizar ejercicios
peridédicamente?

21% 23%

A. Pereza
H B. Falta de tiempo
C. Falta de dinero

W 56%

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion

La grafica nos indica que la que el mayor obstaculo para realizar ejercicio es la
falta de tiempo con un porcentaje del 56% y con un 23% la pereza siguiéndole
la falta de dinero con 21%.

10. En caso de contar con los recursos econdmicos y el tiempo
suficiente con cual de las siguientes modalidades de entrenamiento se
sentiria a gusto

A. Gimnasio 70(52%
B. Entrenador personal 48|36%
C. Actividades recreativas sociales 5 4%
D. Equipos deportivos (Futbol, basketball, etc.). 12|9%

Grafico No 10.
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10. éEn caso de contar con los recursos econémicos y
el tiempo sufieciente con cual de las siguientes
modalidades de entrenamiento se sentiria a gusto?

A. Gimnasio
9%

4%

H B. Entrenador personal

51% C. Actividades

H36% recreativas sociales

D. Equipos deportivos
(Futbol, basketball,
etc.).

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion

Se puede indicar con esta grafica que la modalidad en la cual se sienten a
gusto contando con los recursos econdmicos y el tiempo sale a resaltado en la
torta con un porcentaje del 51% el gimnasio un 36% contaria con un entrenador
profesional y un 9%con equipos deportivos y cerrando la torta con un 4% en
actividades recreativas.

11. En caso de contar con entrenador personal cuanto estaria
dispuesto ainvertir mensualmente en su entrenamiento.

A. Entre 100.000 y 200.000 36 |27%
B. Entre 200.000 y 400.000 85 |63%
C. Méas de 400.000 10 | 7%
D. No esta en sus rangos de inversion 4 3%

45



11. éen caso de contar con un entrenador personal cuanto estaria usted dispuesto a invertir
mensualmente en su enrenamiento?

90 85
80
70
60

50 Seriel
40 36 W Serie2

30
20
10

10
w27% 63% | m7% - L 3%

A. Entre 100.000 y 200.000 B. Entre 200.000 y 400.000 C. Mas de 400.000 D. No esta en sus rangos de
inversion

Fuente: Daniel Garcia, Estudiante de La Facultad Cultura Fisica del Deporte
Recreacion

Analizando esta grafica tenemos como resultado que el item B con un
porcentaje del 63% y el Item A. con un 27% y un 7% el item C.
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CAPITULO 3
FASE TECNICA O DE
PRODUCTO
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3. DESCRIPCION DEL SERVICIO

Programa clases personalizadas
3.1 EJERCICIOS CON BALON MEDICINAL

Descripcion: De pie, realizar un circulo
alrededor de la cintura con el balén
medicinal, que se cambiara de una mano
a la otra delante y detras del cuerpo.

Grupo muscular: Cubital anterior,
palmares, deltoides.

Descripcion: Con los pies separados y
las piernas flexionadas, realizar un “ocho”
pasando el balén medicinal alrededor de
las rodillas y entre las piernas. Se cambia
el balén de una mano a la otra.

Grupo muscular: Cubital anterior,
palmares, deltoides.
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Descripcion: Andando con el balén
medicinal, lanzarlo verticalmente hacia
arriba cada 3 pasos, mediante extension
de los brazos, y recogerlo sin que caiga

al suelo.

Grupo muscular: Triceps braquial.

Descripcion: Sentado con los pies
separados y cerca de una pared. Lanzar
el bal6n medicinal desd encima de la
cabeza, con los brazos extendidos.

Grupo muscular: Pectorales.
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Descripcion: Saltos verticales con el
balén medicinal encima de la cabeza.

Grupo muscular: Cuadriceps y gemelos.

Descripcion: Situado lateralmente,
lanzar el balén medicinal con una sola
mano, desde el hombro del mismo lado
hacia el lado contrario, mediante la
extension del brazo (gesto similar al
lanzamiento del peso en atletismo)

Grupo muscular: Triceps braquial,
pectoral.
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Descripcion: Pasarse el balén medicinal
por encima de la cabeza de una mano a
la otra con los brazos extendidos
paralelos al suelo, y sin doblar los codos.

Grupo muscular: Cubital anterior,
palmares, deltoides.

Descripcion: Balon medicinal delante del
cuerpo con los brazos doblados por los
codos. Flexién y extension de las piernas
y simultdneamente extender los brazos
lanzando el balén verticaimente hacia
arriba.

Grupo muscular: Triceps braquial y
cuéadriceps.

Descripcion: Sentado con los pies
separados y cerca de una pared. Lanzar
el bal6n medicinal desde el pecho con los
codos doblados, mediante una extension
de los brazos hacia adelante.

Grupo muscular: Triceps braquial.
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10

11

12

Descripcion: Apoyado solamente en
manos y pies enviar el balén medicinal
rodando por el suelo contra la pared,
empujandolo con una sola mano,
mientras el peso del cuerpo recae sobre
el tnico brazo de apoyo. Alternar la mano
qgue empuja el balén.

Grupo muscular: Triceps braquial,
pectoral, deltoides.

Descripcion: Situado de pie, balén
medicinal delante del cuerpo con los
brazos estirados. Flexionar y extenderlos
para que el balén suba y baje. Los codos
deben estar préximos a los costados.

Grupo muscular: Biceps braquial,
corabraquial, braquial anterior.

Descripcion: Tendido prono, con el
balén medicinal detras de la cabeza, con
los brazos flexionados. Lanzarlo hacia
adelante contra la pared, mediante la
extension de los brazos.

Grupo muscular: Triceps braquial y
cuadriceps.
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13

14

15

Descripcion: Cerca de la pared, balén
medicinal encima de la cabeza con los
brazos extendidos. Hacer rebotes de
poca amplitud y seguidos contra la misma
con el balén, mediante una o dos manos.

Grupo muscular: Pectorales, cubital
anterior, palmares.

Descripcion: Situado de pie, con una
pierna adelantada y el bal6n medicinal
situado a un lado del cuerpo (a la altura
de las caderas) sujeto con las dos
manos. Lanzarlo rodando por el suelo
adelante y abajo hacia un compafiero,
mediante el impulso de un solo brazo.

Grupo muscular: Triceps braquial,
pectoral.

Descripcion: Correr, realizar un salto
hacia adelante en posicién de zancada
de carrera y lanzar simultaneamente el
balén medicinal desde el pecho hacia
adelante.

Grupo muscular: Cuadriceps, triceps
braquial.
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16

17

18

Descripcion: Situado de pie, bal6n
medicinal encima de la cabeza con los
brazos extendidos. Doblar los codos,
llevando el bal6n detras de la cabeza y, a
continuacion, extender los brazos
volviendo a la posicion inicial.

Grupo muscular: Triceps braquial.

Descripcion: Situado de pie, flexion con
pegueiia torsion del tronco hacia adelante
bajando el balén hacia un lado del
cuerpo. Elevar el tronco y lanzar el balon
con torsion hacia atras por el lado
contrario.

Grupo muscular: Cuédriceps, dorsales,
oblicuos, lumbares, transversos.

Descripcion: Tendido supino con piernas
flexionadas y con el balén medicinal en
los brazos estirados encima de la cabeza.
Bajarlos hasta el suelo sin doblar los
codos, y subirlo a continuacion, de nuevo
hasta la vertical.

Grupo muscular: Pectorales, gran
dorsal, triceps braquial.
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19

Descripcion: Situado de pie, lanzar el
balén verticalmente hacia arriba con una
mano desde la altura del hombro del
mismo lado.

Grupo muscular: Triceps braquial y
deltoides.

20

Descripcion: Con el balén medicinal
delante del cuerpo a la altura del pecho,
lanzar el bal6n saltando verticalmente
desde posicion de cuclillas tras haber
realizado 3 saltos.

Grupo muscular: Cuéadriceps y triceps
braquial.

21

Descripcion: Situado de pie, flexién
hacia adelante pasando el bal6n entre las
piernas. Elevar el tronco y lanzar el balén
hacia atras.

Grupo muscular: Dorsales, lumbares,
cuédriceps.
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22

Descripcion: Pasarse el balon medicinal
de una mano a la otra con los brazos
flexionados delante del tronco y con las
mufiecas dobladas.

Grupo muscular: Cubital anterior,
palmares, deltoides.

23

Descripcion: Por parejas, separados 3
metros. Los jugadores se pasan el bal6n
medicinal desde la altura del pecho
mediante la extensién de uno de los
brazos. El brazo impulsor paralelo al
suelo.

Grupo muscular: Triceps braquial,
pectorales.

24

Descripcion: Por parejas. Lanzar el
bal6n medicinal desde el lateral hacia
adelante sujeto en una mano y con el
brazo paralelo al suelo en todo momento
(como en lanzamiento de disco en
atletismo)

Grupo muscular: Pectoral, triceps
braquial.
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Descripcion: Con los brazos extendidos,
y sin doblar las rodillas, flexionar el tronco
adelante y, a continuacién, lateralmente
de modo alternativo, describir con el
balén medicinal un arco de 180°, sin que

25 toque el suelo.

Grupo muscular: Lumbares, oblicuos,
transversos.

3.1.1 EJERCICIOS CON BALONES DE PILATES

El balon es un instrumento que permite realizar ejercicios especificos de
estiramiento y fortalecimiento de la espalda. Se puede adquirir en cualquier
tienda de deportes.

Lo apoyamos contra la pared y hacemos diez flexiones de piernas con los
brazos estirados al frente y el balén subiendo y bajando por la pared siguiendo
nuestra espalda.

Continuamos haciendo series de 10: Primero, con el balén entre las rodillas y
brazos a la altura de los oméplatos (para estirar la espalda), apretamos y
soltamos el balén con las piernas.

Después, sentados sobre él buscamos una posicién erguida y con las manos
en los muslos caminamos hacia adelante hasta quedar casi tumbados y luego
hacia atras. Este ejercicio sirve para fortalecer la espalda y la musculatura
abdominal.
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Aun sentados con las manos en la nuca soltamos aire y subimos el tronco.
Otro ejercicio para fortalecer intensivamente la espalda: apoyamos el abdomen
en la pelota con las manos sobre la parte delantera del balén y la cabeza baja,
respiramos y elevamos el cuerpo y cuando soltamos el aire bajamos.
Luego con las rodillas dobladas bajo las caderas y brazos estirados,
empujamos la pelota hacia adelante y volvemos redondeando la espalda
primero y luego recuperando la verticalidad y la posicion de partida del balén.
De nuevo sentados sobre el baldén y con un brazo estirado, nos inclinamos de
lado hacia el costado opuesto.

Entrenamiento con balon de ejercicios es una guia exhaustiva para entrenar
con esta revolucionaria herramienta del fithness. Ofrece técnicas de ejercicios
innovadoras y efectivas para el entrenamiento de la fuerza, la salud de la
espalda y la prevencion de lesiones. Este libro es ideal para aquellos que
buscan tono muscular y definicion, pero también quieren tener un cuerpo mas
fuerte, sano y protegerlo de lesiones.

Entrenamiento con balon de ejercicios te ayudard a aprovechar al maximo

tu pelota de ejercicios. Una buena postura, un tono muscular definido y una
profunda estabilidad abdominal son sélo algunos de los beneficios que veras y
sentiras.

3.1.2 BENEFICIOS

e Salud de la espalda: fortalece las estructuras directamente responsables de
la salud de la columna y evita las lesiones.

e Mejora la postura: el acto de buscar un equilibrio ayuda a conocer y mejorar
nuestra postura y nuestra fuerza.

e Estabilidad central: basicamente, esto significa que se trabajan y por
consiguiente se fortalecen los musculos abdominales mas profundos y los de la
columna, que actian a modo de tablilla alrededor de la columna vertebral.

e Equilibrio muscular: “invierte” los desequilibrios musculares que pueden
causar lesiones en la espalda y problemas posturales.

e Movilidad y flexibilidad: para relajarse, liberarse y rejuvenecer todo el cuerpo.

3.1.3 PRINCIPIOS BASICOS

e Inestabilidad

e Movilidad

e L ongitud de palanca

e Postura

Inestabilidad

Un entrenamiento con la pelota combina una base de apoyo inestable (la
pelota) y una base de apoyo estable (el suelo). Hacer ejercicio sobre una base
inestable activard tus mauasculos abdominales mas profundos (estabilidad
central), tu equilibrio y tu propiocepcion (conciencia sobre la posicion del
cuerpo).

Las diferentes posiciones te permitiran trabajar en la estabilizacion y el
fortalecimiento de diferentes partes de tu cuerpo. Por ejemplo, al sentarse
sobre la pelota con los pies en el suelo, se entrena la estabilidad de la zona
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lumbar (parte inferior de la espalda), mientras que al tumbarse en pronacion,
con las piernas sobre la pelota y las manos en el suelo, se requiere la
estabilizacion de la cintura escapular y la columna.

Realizar un completo abanico de ejercicios con la pelota mejora la salud de la
espalda y nos conduce a niveles mas altos de rendimiento en nuestro
entrenamiento y en nuestra vida diaria.

Podemos encontrar los diferentes grados de estabilidad, equilibrio e intensidad
simplemente alterando la base de apoyo, el centro de gravedad, la carga o el
brazo de palanca. Por ejemplo, puedes empezar a hacer ejercicios sentado y
con los pies alineados con las caderas. Solo con juntarlos —encogiendo la base
de apoyo- la intensidad sera mayor.

3.1.4 EJERCICIOS BASICOS

Sentadillas circulos

e Comienza con la pelota arriba. Haz un gran circulo con ella hacia el suelo y
luego de nuevo hacia arriba; después haz el circulo hacia el otro lado.

e Mantén la espalda recta.

e Haz 2 repeticiones hacia cada lado.

e Ponte de pie con los pies bien separados, sosteniendo la pelota por encima
de la cabeza.

e Flexiona las rodillas y baja la pelota hacia el suelo, manteniendo la espalda
recta y vertical.

e Estira las rodillas y vuelve a levantarte.

Posicion inicial

e Usa tus mancuernas de nivel 2.

e Siéntate erguido, con una mancuerna en cada mano ylas palmas hacia
arriba.

e Pon los codos a los lados, formando un angulo de 90 grados.

e Mueve los omoplatos hacia atras y hacia abajo.

Accién

Adelante y atras

e Mueve las manos hacia delante hasta poner las mancuernas sobre las
rodillas.

e Mueve los codos hacia atras hasta poner las manos enlas caderas.

e Haz dos series de 15 repeticiones. remo sentado espalda y hombros
definidos
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Disminucion de la intensidad

e Usa tus mancuernas de nivel 1 para poner a punto tutécnica y tu forma.
Aumento de la intensidad

e Haz una tercera serie.

Ve mas alla

e Anade un levantamiento alterno de piernas en cada remo para poner a
prueba tu capacidad de equilibrio.

Para realizar los ejercicios en supinacion, tienes que ser capaz de girar hacia
los lados en esta posicidn con facilidad.

Posicion inicial

e Siéntate en la pelota con las manos a los lados.

Accién

Gira hacia los lados en supinacion

e Para ponerte en supinacion, utiliza los pies para empujar las caderas y
tumbarte sobre la pelota mientras lo haces.

e Baja la cabeza sobre la pelota para levantar las caderas.

e Mantente asi y cuenta despacio hasta cinco.

e Para dejar esta posicion, baja las caderas y levanta la cabeza de la pelota.

e Haz presion con la parte inferior de la espalda contra la pelota y ayudate
lentamente con los pies para sentarte.

e Hazlo tres veces.

Disminucion de la intensidad

e Gira hacia los lados en esta posicidon sin apoyarte.

e Hazlo tres veces.

Aumento de la intensidad

e Junta los pies para fortalecer mas los estabilizadores.

e Siéntate sobre la pelota con los pies separados, alineados con las caderas.

e Rueda lentamente hacia abajo de modo que los codos y la parte superior de
la espalda queden sobre la pelota.

e Permite que se te arquee la espalda un poco sobre la pelota.

e Mantén siempre el cuello apoyado.

e Aguanta en ésta posicion de 40 a 60 segundos.

e Rueda hacia arriba lentamente ayudandote con los codos.

e Para que la extension dorsal sea mas larga, estira las piernas y rueda hacia
atras.

Estiramiento con extension dorsal

Sobre el entrenamiento 1 Un entrenamiento de todo el cuerpo es ideal si estas
empezando o buscas una sesion ligera. Comienza con los ejercicios de
calentamiento que aparecen entre las paginas 32 y 35 y asegurate de que
estiras de la forma adecuada después de cada ejercicio.
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3.1.5 IMAGENES
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CAPITULO 4
FASE ADMINISTRATIVA
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4. ORGANIGRAMA

4.1 PERSONAL A CONTRATAR

CARGO CANTIDAD
Gerente General 1
Gerente operativo 1
Administrador deportivo 1
Secretaria 1
Profesionales en Cultura Fisica|1l
Deporte y Recreacion
(INSTRUCTOREYS).

Fisioterapeuta 4
Nutricionista 1
Personal oficios varios 1
Asesor comercial 1
Mensajero 1
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4.2 DESCRIPCION DE CARGOS Y FUNCIONES

Gerente General.

Dependencia: Junta directiva

Objetivos:

- Persona con experiencia y buen manejo de relaciones interpersonales.

- Lider y guia en las funciones técnicas y personales.

- Responsable en la toma de decisiones adecuadas a las normas y politicas
establecidas por el centro.

- Capacidad analitica y organizativa.

- Conocimientos en administracion y leyes relacionados al area gerencial, en
administracion orientada a la planificacion, coordinacion y supervision para una
adecuada administracion del centro

Perfil

Con buena presentacion personal, lider dinamico con buenas relaciones
interpersonales, toma de decisiones, manejo de personal, evaluador de
proyectos etc.

Formacion

Profesional en Cultura Fisica, Deporte y Recreacion. Administrador de
empresas, psicologo, economista 0 en cargos similares Especialista en
Administracion Deportiva, diplomados y cursos respecto entrenamiento y
organizacion deportiva.

Experiencia

1 afio de experiencia

Personal a cargo: Administrador deportivo, contador, abogado, asesor
comercial.

Funciones:

. Representante legal de la empresa.

- Contratar todas las posiciones gerenciales

- Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las funciones
de los diferentes departamentos.

- Planear metas a corto y mediano plazo junto con objetivos anuales y entregar
las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de los gerentes
corporativos.

- Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y
sus andlisis se estén llevando correctamente.

- Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y
proveedores para mantener el buen funcionamiento del Club.

- Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no hacer lo
que ellas quieran hacer.

Administrador Deportivo.

Dependencia: Gerente operativo.

Objetivo: dirigir los compromisos de la empresa con el desarrollo técnico y
gerencial propio de cada una de las lineas de servicio.

Perfil
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Graduado en administracién, contaduria, finanzas o carreras afines y/o
Profesional en Cultura Fisica, Deporte y Recreacion, con estudios en
administracion, organizacion y entrenamiento deportivo. Conocimientos sobre
salud.

Formacion

Profesional en Cultura Fisica, Deporte y Recreacién, Especialista en
Administracion Deportiva, administrador, contador, economista o carreras
afines con diplomados y cursos respecto entrenamiento y organizacion
deportiva.

Experiencia

1 afio en organizacion y coordinacion de eventos deportivos.

Funciones: coordinar las actividades relacionadas con la negociacion, estudios
previos, contratacion, ejecucion y liquidacion.

Vigilar los compromisos de la empresa en cuanto a su cumplimiento, en plazo,
calidad y costo, asi como velar por el presupuesto definido para su desarrollo.
Coordinar la evaluacion de las lineas de servicio, revisar su pertinencia y definir
los ajustes necesarios para adecuarlos de acuerdo a las necesidades de las
entidades que lo requieren.

Psicologo(a),

Dependencia: Administrador deportivo.

Objetivo: disefar test y hacer acompafamiento en nifios que presenten alguna
dificultad.

Perfil

Con titulo profesional como psicologa y experiencia comprobable en trabajo
con la poblacién infantil, con buenas relaciones interpersonales.

Formacion

Profesional en psicologia

Experiencia

Minimo 1 afio de experiencia en el area.

Funciones: acompafara por medio de test, el desarrollo cognitivo y afectivo de
los nifios y en casos especiales del nucleo familiar.

Profesional en nutricion y salud, minimo 1 afio de trabajo en el area.
Dependencia: Administrador deportivo.

Objetivo: disefiar protocolos de alimentacion para los usuarios.

Perfil

Con titulo profesional, con buenas relaciones interpersonales, trabajo en equipo
y comprometida con el trabajo con la poblacion infantil.

Formacion:

Profesional en nutricién y salud.

Experiencia

Minimo 1 afio de trabajo con poblacion infantil.

Funciones: realizar y entregar a los padres de familia los respectivos protocolos
de alimentacion que se recomienda para los usuarios esto con el fin de apoyar
la buena salud y nutricion de nuestros usuarios.

Fisioterapeuta.
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Dependencia: Administrador deportivo.

Objetivo: evaluar y llevar control y diagnostico de los nifios que asisten a la
escuela de Estimulacion Motriz C.C.M.

Perfil

Con titulo profesional como fisioterapeuta, con buena relacione interpersonal;
capaz de planear, disefar, desarrollar, y ejecutar programas de prevencion,
asistencia y rehabilitacion relacionados con el movimiento corporal.

Formacion

Profesional en fisioterapia.

Experiencia

Minimo 1 afio de trabajo con nifios.

Funciones: prevenir, rehabilitar y controlar cualquier tipo de lesion o
discapacidad que presente alguno de los alumnos de la Escuela de
Estimulacion Motriz C.C.M.

Profesionales o Estudiantes y Practicantes de Cultura Fisica Deporte y
Recreacion.

Dependencia: Administrador deportivo.

Objetivo: disefiar, desarrollar y coordinar los planes de trabajo y de clase.
Perfil:

Profesionales en cultura fisica deporte y recreacion, educadores fisicos con
experiencia en el campo del desarrollo de habilidades basicas y estimulacion
motriz, creativos, dinamicos, responsables excelente puntualidad, lideres,
capaces de disefiar realizar y ejecutar proyectos y programas para los
estudiantes de la escuela.

Formacion:

Profesional en Cultura Fisica, Deporte y Recreacion. Con experiencia en
trabajo con poblacion infantil y cursos respecto al desarrollo y la estimulacion
motriz.

Experiencia:

Minimo 1 afio de trabajo con poblacién infantil.

Funciones: entregar controles y evaluaciones por modulo de la labor
desempefiada, seran dirijan y cumplan los programas ademas acompafiaran en
cada modulo a los nifios y se encargaran de las sesiones adecuadas de
estimulacién motriz.

Detectar posibles debilidades e informarlas al grupo interdisciplinario.

Asesor comercial.

Dependencia: Gerencia general.

Objetivos: Generar estrategias comerciales y publicitarias para estar renovando
continuamente la Escuela CCM.

Perfil:

Profesionales o tecnélogos que tengan gusto por las ventas en cualquier area,
excelente presentacion e imagen ejecutiva, habilidad de negociacion, buen
trato con los clientes, lider capaz de manejar equipos de trabajo y dar
resultados a corto y largo plazo, desarrollo profesional.

Formacion:

Profesional o técnico en asesoria comercial.

Experiencia:
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Minimo 1 afio de experiencia en el area.
Funciones: Ofrecer los servicios en lugares y espacios en donde sea posible
ejecutarlos.

Secretaria general.

Dependencia: Gerencia general.

Objetivo: proveer de informacion al interesado padres de familia posibles
clientes.

Perfil:

Mujer de 25 a 45 afos, dinamica, activa, carismatica, amable, actitud de trabajo
en equipo, buenas relaciones interpersonales y excelente presentacion
personal. Requiere manejo de centrales telefénicas, manejo de Excel y Word,
debe expresarse y comunicarse correctamente.

Formacion:

Profesional o técnica en secretariado.

Experiencia:

Minimo 1 afio de trabajo en el area.

Funciones: sacar copias, contestar teléfonos, brindar informacion clara y
precisa de la actividad de la empresa a todos los interesados, manejar horarios
y agenda.

Recibir, clasificar, registrar y distribuir la documentacion de la gerencia general,
asi como cautelar y mantener actualizado el archivo general y confidencial
correspondiente.

Proporcionar informacién sobre los requisitos de inscripcion, cuotas programas
de la escuela C.C.M. a fin de que las personas interesadas realicen los tramites
con facilidad.

Llevar el manejo y efectuar la rendicion de fondos de la caja menor de gerencia
general.

Mensajero.

Dependencia: Secretaria.

Objetivo: Facilitar el manejo de informacion fisica entre la Escuela y agentes
externos, o realizando diligencias no personales de la oficina.

Perfil:

Responsable, dinamico, que trabaje en equipo, con excelente puntualidad,
buena presentacion personal.

Experiencia:

Minimo 1 afio ejerciendo esta labor.

Funciones: Encargarse personalmente de todas las encomiendas que sean
necesarias transportar, fuera y dentro de la Escuela CCM.

Personal de aseo (oficios varios).

Dependencia: Gerencia general.

Objetivos: Colaborar con el aseo el orden y la atencion a los empleados y
asistentes a la oficina.
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Perfil:

Con buena presentacion personal, atenta, responsable, puntual y eficiente.
Experiencia:

Minimo 1 afio de trabajo en el area.

Funciones: Encargarse del aseo en general de la oficina y apoyar en los oficios
varios que se presenten en la oficina.

Asear las instalaciones de la Escuela de Estimulacion Motriz Cuerpo, Cultura y
Movimiento, asi como distribuir material de asea, utilizando los equipos y
materiales correspondientes para mantener en condiciones optimas de limpieza
a las mismas.

Contador.

Dependencia: Gerencia general.

Objetivo: Encargarse totalmente de la parte financiera y contable de la Escuela
CCM.

Perfil:

Responsable profesional, dindmico, con buenas relaciones interpersonales,
lider.

Formacion:

Profesional en contaduria publica.

Experiencia:

Minimo 1 afio de trabajo.

Funciones: Rendir cuentas claras trimestralmente de los ingresos y egresos de
la Escuela CCM y en general de la situacién financiera de esta.

Efectuar actividades variadas de contabilidad.

Formular balances del movimiento contable.

Controlar gastos y/o ingresos presupuestales, verificando la correcta aplicacion.
Preparar informes técnicos sobre el movimiento contable y efectuar
conciliaciones bancarias.

4.3PROCESO DE SELECCION

Para lograr que la empresa tenga una mejor economia, es necesario contar
con gente capacitada, y con habilidades, y deseos de lograr los objetivos de la
organizacion.

Mediante el proceso de seleccion se podra contar con la seguridad de que en
la empresa tienen el personal adecuado para lograr el éxito. Esta seguridad se
logra aplicando cada uno de los pasos del proceso de seleccion,
adecuadamente, obteniendo asi a la persona idonea para desempefiar con
éxito las funciones de un puesto determinado.

4.4 PASOS DEL PROCESO DE SELECCION
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El proceso de seleccién cuenta con una serie de pasos a realizar, pero
nosotros so6lo vamos a considerar 9 al momento de realizar dicho proceso.
Estos son:

1. Puesto vacante.

2. Requisicion.

3. Analisis de puesto.

4. Inventario de Recursos Humanos.

5. Reclutamiento.

6. Solicitud de empleo.

7. Entrevista.

8. Contratacion.

Estos a su vez cuentan con una serie de variantes que veremos mas adelante.
Para que el proceso de seleccidn se realice con éxito se debe llevar a cabo
una serie de pasos a seguir en un orden légico que se encuentran
interrelacionados.

1. Puesto vacante.

Independientemente del tipo o giro de empresa siempre cuando se realice el
proceso de seleccion debe iniciar con un puesto vacante, el cual no es ocupado
por nadie.

2. Requisicién.

Una vez que se cuenta con un puesto vacante es necesario dar a conocer la
existencia de este, la cual se da por medio de la requisicion que es realizada
por el jefe inmediato que solicita el puesto y, posteriormente, es enviado al
encargado de realizar el proceso de seleccion.

3. Analisis de puesto.

El analisis de puesto constituye uno de los 3 elementos esenciales para lograr
el objetivo del proceso de seleccion. Este es una herramienta necesaria que se
debe de tomar en cuenta puesto que con €l se obtiene el perfil, habilidades y

demas que requiere el puesto para ser desempefiado de manera efectiva.

4. Inventario de Recursos Humanos.
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En la mayoria de las empresas cuentan con un inventario de Recursos
Humanos el cual constituye un lugar donde se va archivando los expedientes
de los empleados cuya documentacion contiene datos relevantes de su
desempeiio que van desde la solicitud de empleo, las pruebas que se
realizaron en el proceso de seleccion, las incapacidades que ha tenido,
permisos, etc.

Al momento de presentarse un puesto vacante suele acudirse a esté medio
con el fin de verificar si en la empresa existe la persona adecuada dentro de la
organizacién para ocupar el puesto.

5. Reclutamiento.

Otro de los medios empleados por las empresas es el reclutamiento. Muchos
autores consideran éste como un procedimiento ajeno al proceso de seleccion,
sin embargo, nosotros lo consideramos como parte importante del proceso de
seleccion.

El reclutamiento es un medio o técnica utilizado por las empresas para obtener
a candidatos que estén acordes con el perfil que la empresa desea.

o El reclutamiento puede ser interno o externo.
a. Reclutamiento interno.

Definimos al reclutamiento interno como el medio en el cual se basan muchas
empresas para conseguir a posibles candidatos, pero dentro de la misma.

Las formas en que se presenta éste son: bolsa de trabajo interna, amigos,
parientes, entre otros.

b. Reclutamiento Externo.

Esta técnica se utiliza una vez que se realiza el Reclutamiento Interno y no se
encontr6 a la persona indicada. Se pasa a éste para buscar candidatos ajenos
a la organizacion.

Un medio utilizado es el periddico, sin embargo es en ultima instancia cuando
se recurre a él, a causa de que resulta ser muy costoso y solo cuando se trata
de reclutar a personal de nivel intermedio y administrativo.

6. Solicitud de empleo.

La solicitud de empleo permite que el aspirante tenga una mayor cercania con
la empresa, pero sucede lo mismo con la empresa. Este es un formato que en
ocasiones es establecido por la empresa, pero basicamente contiene los datos
generales del aspirante, el sueldo que aspira, trabajos anteriores, direccion,
entre otros mas.

74



La solicitud permite que la empresa se forme una impresién muy general del
aspirante, consideramos que es muy importante para establecer contacto entre
él y la organizacion.

Las solicitudes mas comunes que utilizan las empresas son las conocidas
como PRINTAFORM.

7. Entrevista.

Una vez que se cuenta con un namero determinado de solicitudes, se escoge
aguellos que estén lo mas cercanamente posible a reunir los requisitos
indispensables para el puesto. Posteriormente se pasa a la entrevista.

La entrevista es un recurso del que se basa la empresa para conocer mas
datos relevantes sobre el candidato sobre una serie de preguntas que se le
hacen a la persona que solicita el puesto.

e Entrevista no estructurada.

Esta entrevista consiste en realizar preguntas de acuerdo a lo que vaya
surgiendo en el transcurso del tiempo, no existen preguntas establecidas.

Este tipo de entrevista no es 100% recomendable, debido a que no se
administra adecuadamente y, en consecuencia, provoca que se ignoren
preguntas importantes del tema a tratar. La empresa no resulta beneficiada al
aplicar ésta, debido a que no obtiene informacién interesante.

e Entrevista estructurada.

Una entrevista estructurada es aquella que cuenta con preguntas elaboradas y
no se pueden modificar 0 anexar mas conforme transcurra la entrevista. No se
recomienda hacer uso de ésta, debido a que no permite obtener una libertad al
momento de realizarse, para el entrevistado al no poder cuestionar las
preguntas.

e Entrevista mixta.

La entrevista mixta la definimos como aquella en donde se cuentan con
preguntas ya elaboradas, pero al mismo tiempo se pueden anexar o modificar,
al momento de llevarse a cabo. Permitiendo asi, mayor libertad al entrevistado
y entrevistador y, por lo tanto, es lo que da mayores resultados.

e Entrevistainicial.
La inicial en la mayoria de las organizaciones es llevada a cabo para obtener
datos generales a grandes rasgos, teniendo una duracién de 10 a 15 minutos.

En general, es realizada por el encargado de realizar el proceso de la
seleccion.
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Usualmente en las empresas pequefias le dan gran importancia a ésta para
obtener informacion.

e Entrevista preliminar.

Otro género de entrevista es la preliminar la cual es aplicada a los aspirantes
que pasaron con éxito la entrevista anterior y se basa en la obtencion de datos
relevantes al puesto. Es aplicada por el jefe inmediato contando de 3 a 5
prospectos.

Las empresas grandes (macroempresas) hacen buen uso de este tipo.
e Entrevistafinal.

Posteriormente, se evallan los resultados de la entrevista y de las pruebas
gue se aplicaron en todo el proceso y se elige aquella persona cuya puntuacion
sea mayor en comparacion de los demés. El encargado del proceso de la
seleccién notifica al seleccionado que ha sido elegido para ocupar el puesto.

Es muy importante también que los que no fueron seleccionados se les dé a
conocer la decision, con el fin de que guarden una buena impresién hacia la
empresa’.

La administracion de recursos humanos tiene como objeto una de sus
principales funciones es la de capacitar a sus miembros, ya que del recurso
humano de cada empresa depende el funcionamiento y la evolucién de la
misma.

4.5 CONTROL.

Este sistema de control esta a cargo de todos los integrantes del centro, desde
la junta directiva hasta el empleado con menor cargo, buscando mejorar el
desempeiio de todos en sus cargos, y el funcionamiento de la misma.

El servicio que se presta sera controlado por encuestas de satisfaccion, para
medir el agrado y el impacto que genera.

El personal de la empresa serd controlado por objetivos del programa,
igualmente en el cumplimiento de sus funciones con evaluaciones de
desempeinio.

El flujo de efectivo estara controlado por arqueos de caja, que se efectuaran
periddicamente, de acuerdo al comportamiento del manejo de la empresa.

1
COBACH. Recursos Humanos 1. 4ta. Edicién. México, EDIT. COBACH, pp. 120.

MORA, Consuelo y otros. Administracién de recursos humanos. México, EDIT. UNISON. 1996. pp.74.

WEATHER, William. Administraciéon de personal y recursos humanos. 4ta. Edicion. México, EDIT. McGRAW HILL,
1995. Pp.
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La escuela de estimulacion motriz CCM, verificara los aspectos Financieros
(rendicidén de cuentas) y operativos (procesos ejecutados) por medio de:

* Auditorias

Estas seran realizadas por agentes externos al centro con el fin lograr una
transparencia en los resultados. Y las realizaran Auditores Independientes.

En la escuela se realizaran las siguientes 5 auditorias:

» Auditoria Financiera

Es un examen a los estados financieros que tiene por objeto determinar si los
estados  financieros auditados presentan razonablemente la situacion
financiera de la escuela

El auditor financiero verifica si los estados financieros presentados por la
gerencia se corresponden con los datos encontrados por él.

* Auditoria Operacional o Desempefio.

Es un examen objetivo, sistematico y profesional de evidencias, llevado a cabo
con el proposito de hacer una evaluacion independiente sobre el desempefio
del centro

Orientada a mejorar la efectividad, eficiencia y economia en el uso de los
recursos humanos y materiales para facilitar la toma de decisiones.

* Auditoria de Recursos humanos.

Examen que se hace al area de personal, para evaluar su eficiencia y eficacia
en el manejo del personal y los controles que se ejercen con los expedientes,
asistenciay puntualidad, y trato con el cliente.

 Auditoria de Cumplimiento.

Se hace con el propésito de verificar si se estan cumpliendo las metas y
orientaciones de la gerencia y si se cumplen las leyes, las normas y los
reglamentos aplicables al centro.

» Auditoria de Seguimiento.
Se hace con el propdésito de verificar si se estdn cumpliendo las medidas y
recomendaciones dejadas por la auditoria anterior.

Las anteriores auditorias se realizaran una por una, y se llevaran a cabo una
vez al afio finalizandolo, con el fin de iniciar con mejoras en el proceso, y estos
resultados estaran siempre a la vista de los integrantes de la escuela.

Proceso de seleccion.
Requisitos de ingreso:

Superar pruebas intelectuales, y cumplir con los requisitos de ley establecidos
en la legislacion colombiana para este tipo de cargo. Experiencia minima de 1
afio a excepcion de los practicantes.

La administracion de recursos humanos tiene como objeto una de sus
principales funciones es la de capacitar a sus miembros, ya que del recurso
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humano de cada empresa depende el funcionamiento y la evolucién de la
misma.

5. TIPOS DE CONTRATOS Y DURACION

e Contrato Escrito de Trabajo

Es el acuerdo entre trabajador y empleador que se plasma en un documento
escrito. Asi se facilita de esta manera la prueba del contrato, aunque no sobra
advertir que para probar dentro de un proceso la existencia de un contrato
laboral se admiten los demas medios probatorios consagrados en nuestro
coédigo procesal civil, tales como los testimonio, la inspeccion judicial,
reconocimiento de documentos entre otros. Pero si existen contratos que
deben constar por escrito para su validez:

El contrato a término fijo

e Contrato a Término Fijo
Es aquel que tiene un limite en el tiempo. Las partes determinan exactamente
la fecha en que ha de terminarse el contrato. Anteriormente, no podian ser
inferiores a un afo, salvo ciertas circunstancias de las empresas como
reemplazos temporales de trabajadores por licencias, vacaciones etc. A partir
de 1991, en aras del principio de la flexibilidad laboral se permite suscribir
contratos a término fijo inferiores a un afo, por cualquier periodo. La ley 50 de
1990 desaparece el tope minimo de un afio, pero mantiene el tope maximo de
tres afos, lo cual indica que los contratos a término fijo pueden ser desde un
dia hasta tres afos.
Requisitos:
1. Que conste por escrito
2. El término de duracion no puede ser superior a tres (3) afios, pero puede
ser prorrogable en forma indefinida.
3. Para su terminacion debe existir un preaviso de por lo menos treinta (30)
dias.

e Contrato a Término Fijo Inferior a un Afio
En este contrato, el trabajador vinculado de esta manera tiene derecho a todas
las prestaciones sociales y a vacaciones en forma proporcional, sea cual sea el
tiempo laborado. Sin embargo, este tipo de contratos Unicamente pueden
prorrogarse hasta por tres (3) veces, por periodos iguales o inferiores, al cabo
de los cuales el término de renovacion no podra ser inferior a un (1) afio y asi
sucesivamente.
Requisitos:
1. Que conste por escrito
2. Que el periodo de prueba sea equivalente a la quinta (1/5) parte del
término inicialmente pactado para su terminacion. Por vencimiento del
término pactado, o de la prorroga, se dé aviso por escrito con una
anticipacién no inferior a treinta (30) dias, con excepciéon de aquellos
cuya duracion es de un mes 0 menos.
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e Prorroga en contratos a término fijo: El Contrato a término fijo es
prorrogable o renovable indefinidamente, pero sin perder en ningdn caso
su naturaleza de limitacidon en el tiempo. Las prorrogas pueden ser
automaticas o expresas.

Se pueden presentar dos eventos:

1. Los contratos a término fijo superiores a un aflo se prorrogan por un
periodo igual al inicialmente pactado.

2. En los contratos a término fijo inferiores a un afio se autoriza su
prérroga automatica hasta por tres (3) periodos iguales al inicialmente
pactado. A partir de la tercera vez, la prérroga no podra ser inferior a un
afo.

¢ Requisitos para dar por terminado el contrato a término fijo: Para impedir
que el contrato a término fijjo sea prorrogado autométicamente, es
necesario que el empleador presente preaviso, es decir la expresa
manifestacion sobre la decisién de no prorrogar el contrato de trabajo, o
de darlo por terminado, con una antelacion igual o superior a 30 dias.
Deber& presentarse por escrito por exigencia expresa de la ley. Cuando
la duracion del contrato sea de aquellos iguales o inferiores a treinta
dias, no se requerird preaviso para dar por terminado el contrato de
trabajo, de conformidad con el articulo 1° Decreto Reglamentario 1127
de 1991.

e Contrato a Término Indefinido

Este es el mas comun de todos los contratos laborales y se caracteriza porque
no tiene limitacion en el tiempo, no prevé ninguna fecha, condicion o
circunstancia que permita conocer desde su inicio el momento hasta el cual
habr& de tener vigencia el mismo. Asi las cosas, su duracion se extiende hasta
cuando las partes lo deseen o cuando se presenten circunstancias de hecho
gue conforme a la ley laboral se consideran causas de terminacion del contrato
laboral, por ejemplo las faltas graves que cometa el trabajador en el
cumplimiento de las obligaciones derivadas del contrato de trabajo. Es la forma
de contrato de trabajo mas usada, especialmente por la posibilidad de
formalizarse verbalmente. Para su

terminacion, el Codigo Sustantivo del Trabajo igualmente faculta al trabajador
para dar por terminado este tipo de contrato sin que hoy para ello deba
observar la figura del preaviso, ya suprimida mediante la modificacion
contenida en la Ley 789 de 2.002 y que se encuentra esta mas ampliamente
explicada en nuestro articulo referente al preaviso, y publicado en anterior
oportunidad en esta pagina.

e Contrato Ocasional o Transitorio
Este consiste en la ejecucion de labores ajenas a las actividades normales de
una empresa y cuya duracion no puede exceder de treinta (30) dias. En este
tipo de contratacion el trabajador solo tiene derecho al pago del valor acordado
por sus servicios y a que se le suministren primeros auxilios en caso de ocurrir
un accidente de trabajo. No tiene derecho a ninguna otra prestacion.
Requisitos:
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Debe constar por escrito.

2. Debe relacionarse con actividades ajenas al objeto social de la empresa
contratante Su duracion nunca podra ser mayor a treinta (30) dias.

3. Si el trabajador una vez transcurrido el término de treinta (30) dias no ha

terminado la labor encomendada, se cancela el valor del contrato y se debe

suscribir uno nuevo, que en todo caso no podra exceder de dicho término.

e Contrato Prestacion de servicios
El contrato de prestacion de servicios se celebra cuando se requiere que la
persona tenga conocimientos especializados en un area determinada.. Algunas
caracteristicas son:

La prestacion de servicios se refiere a la ejecucion de labores basadas en la
experiencia, capacitacion y formacion profesional de una persona en
determinada materia. El contratista tiene autonomia e independencia desde el
punto de vista técnico y cientifico, lo que constituye el elemento esencial de
este contrato. La vigencia del contrato es por el tiempo justo para ejecutar un
objeto especifico.

No es posible admitir confusion alguna con otras formas contractuales como lo
es una relacion laboral. Por esta razén, no se reconocen los derechos
derivados de la subordinacion y del contrato de trabajo en general.

Este tipo de contratos abarcan una serie de asuntos y estos son:
e Sistema general de seguridad social en salud.
e Sistema general de pensiones.
e Sistema general de riesgos profesionales.

e Contrato Honorarios
La contratacion por honorarios esta prevista en la legislacion civil y es aplicable
al convenio entre un cliente y un profesional en determinada area, que
desempeiia su actividad de manera libre para efectuar un trabajo
especializado, normalmente bajo las condiciones que el propio profesional
establece. Pero el contrato por honorarios omite el pago de prestaciones como
vacaciones e inclusive el derecho a la seguridad social.?

4.5.1 ASPECTO LEGAL
e Sociedades de Responsabilidad Limitada.

"En las compaifiias de responsabilidad Limitada los socios responderan hasta el
monto de sus aportes. En los estatutos podra estipularse para todos o algunos
de los socios una mayor responsabilidad o prestaciones accesorias 0 garantias
suplementarias, expresandose su naturaleza, cuantia, duracion y modalidades”
(Art. 353 Cdbdigo de Comercio).

2 https://ctp.uniandes.edu.co/Empresas/Servicios/Articulos/lo_que_necesita_saber_de_c.php
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"Los socios no excederan de veinticinco. Sera nula de pleno derecho la
sociedad que se constituya con un numero mayor. Si durante su existencia
excediere dicho limite, dentro de los dos meses siguientes a la ocurrencia de
tal hecho, podra transformarse en otro tipo de sociedad o reducir el nUmero de
sus socios. Cuando la reduccion implique disminucién del capital social, debera
obtenerse permiso previo de la superintendencia, so pena de quedar disuelta la
compainiia al vencerse el referido término”(Art. 356 Codigo de Comercio).

e Caracteristicas Generales de la Sociedad Limitada.

Segun la superintendencia de Industria y comercio las principales caracteristica
de
la sociedad limitada son:
e Utiliza la sigla LTDA (limitada) después de su nombre comercial.
e Debe registrarse en Camara de Comercio, con Escritura Publica
(Estatutos).
Debe pagar Industria y Comercio.
Debe pagar el impuesto de Rentas Departamentales.
Posee una identificacion suministrada por la DIAN, llamada NIT.
La responsabilidad de los socios es limitada segln sus aportes.
Deben poseer minimo dos socios y maximo 25.
Debe llevar contabilidad y actas de las reuniones, ambos documentos
registrados en camara de comercio.

Proceso de Constitucion
e Verificacién del Nombre o Razén Social y Registro

Con el fin de no tener que realizar verificaciones a la escritura de constitucion
de la sociedad es importante realizar esta verificacion. Una vez hecho esto se
debe registrar diligenciando el formulario correspondiente ante la Camara de
Comercio.

e Consulta de Ubicacién de la Empresa

Este tramite se hace ante Planeacion Municipal a la que se debe presentar una
carta de solicitud detallando la ubicacion, tipo de negocio, la actividad o
actividades a desarrollar, nombre y numero telefénico del interesado y una
cuenta de servicio del local. Planeacion elaborara un comunicado de
autorizacion o rechazo de la solicitud.

e Escritura Publica de Constitucion

Toda sociedad comercial se debe constituir por escritura publica ante una
notaria. Su contenido asi como los estatutos sociales deben sujetarse
estrictamente a las disposiciones exigidas legalmente. Debe contener, entre
otros aspectos, el nombre, nacionalidad, documento de identidad y domicilio de
la (s) persona (s) que intervienen como otorgante, la clase o tipo de sociedad a
constituir asi como la denominacion o razon social de la misma, el domicilio de
la sociedad, el objeto social, el capital social (la parte que paga cada asociado
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en el acto de constitucién), la duracion de la sociedad, causales de disolucion,
distribucion de las atribuciones y facultades del administrador.

e Registro Mercantil

Para este tramite se es necesario llevar ante la Camara de Comercio de bogota
el formulario de inscripcidon, dos copias de la escritura de constitucion y el
recibo de pago del impuesto de registro ademas de la identidad de cada una de
las personas nombradas como representante legales, junta directiva y revisor
fiscal en caso de ser necesario. El registro mercantil se convierte en la Unica
forma de demostrar la existencia y representacion de las sociedades en
Colombia; debe ser renovado anualmente en los tres primeros meses del afio.
Es el numero de identificacibn comercial permanente. A través de él la
sociedad se hace perteneciente al registro publico mercantil que permite
conocer aspectos como las matriculas de comerciante, registros de libros de
comercio y el boletin del registro mercantil. Luego de realizar esta inscripcion la
camara de comercio entregara a la nueva sociedad el certificado de existencia
y representacion que permite a esta mas tarde realizar otros tramites asi como
acreditar su matricula en el registro mercantil.

e Registro ante la DIAN e Industria y Comercio

Con el formulario del Registro Unico Tributario (RUT) y con el certificado de
existencia se solicita ante la DIAN el numero NIT de la empresa. Para el
registro ante Industria y Comercio, presentando el formulario de inscripcion asi
como el certificado de existencia y representaciéon se hara efectivo. Estos
trAmites se realizan ahora dentro de la misma Camara de Comercio.

e Registro de los Libros de Contabilidad

Cuando ya se haya matriculado la sociedad, el propietario o el representante
legal debe presentar y solicitar el registro de los libros de contabilidad con una
carta dirigida a la Camara de Comercio y diligenciar el formulario de solicitud
respectivo.

e Licencia Sanitaria y de Seguridad

La Secretaria de Salud Municipal y el Departamento de Bomberos son los
organismos encargados de expedir estas licencias respectivamente. Para
obtenerlas es necesario solicitar por escrito las visitas de ambos organismos
donde se indique la direccion, teléfono y nombre del representante legal; una
vez hechas las visitas y de haberse constatado las normas establecidas se
expiden las licencias.

Después de cumplidos estos tramites se deberan realizar los relacionados con
las obligaciones laborales y de seguridad social para las personas empleadas.
Registro ante la Entidad Prestadora de Salud (EPS), ante la Administradora de
Riesgos Profesionales.

4.5.2 APORTES PARAFISCALES

Aportes Parafiscales
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Toda empresa o unidad productiva que tenga trabajadores vinculados mediante
Contrato de trabajo debe hacer un aporte equivalente al 9% de su Nomina por
concepto de los llamados aportes parafiscales, los cuales se distribuiran de la
siguiente forma: 4% para el subsidio familiar (Cajas de Compensacion
Familiar), 3% para el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y 2%
para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

¢ Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF)

Sobre el respecto, la ley 89 de 1988 contempla:

ARTICULO 10. A partir del 10 de enero de 1989 los aportes para el Instituto
Colombiano de Bienestar Familiar -ICBF- ordenados por las Leyes 27 de 1974
y 7a de 1979, se aumentan al tres por ciento (3%) del valor de la némina
mensual de salarios.

PARAGRAFO 1o. Estos aportes se calcularan y pagaran teniendo como base
de liquidacion el concepto de nédmina mensual de salarios establecidos en el
articulo 17 de la Ley 21 de 1982 y se recaudaran en forma conjunta con los
aportes al Instituto de Seguros Sociales -ISS- o los del subsidio familiar hechos
a las Cajas de Compensacion Familiar o a la Caja de Crédito Agrario Industrial
y Minero.

Estas entidades quedan obligadas a aceptar la afiliacion de todo empleador
qgue lo solicite. EL Instituto Colombiano de Bienestar Familiar, -ICBF-, también
podra recaudar los aportes. Los recibos expedidos por las entidades
recaudadoras constituiran prueba del pago de los aportes para fines tributarios.

PARAGRAFO 20. El incremento de los recursos que establece esta Ley se
dedicara exclusivamente a dar continuidad, desarrollo y cobertura a los
Hogares Comunitarios de Bienestar de las poblaciones infantiies mas
vulnerables del pais.

Se entiende por Hogares Comunitarios de Bienestar, aquellos que se
constituyen a través de becas del Instituto Colombiano de Bienestar Familiar -
ICBF- a las familias con miras a que en accidn mancomunada con sus vecinos
y utilizando un alto contenido de recursos locales, atiendan las necesidades
basicas de nutricion, salud, proteccion y desarrollo individual y social de los
nifios de los estratos sociales pobres del pais.

PARAGRAFO 3o0. Las entidades del sector publico liguidaran y pagaran el
aporte correspondiente al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar -ICBF- o
al Instituto de Seguros Sociales -ISS- en la misma oportunidad en que liquidan
y pagan el subsidio familiar los respectivos organismos, sin que medie cuenta
de cobro. Incurriran en el causal de mala conducta los funcionarios que
retarden u obstaculicen las transferencias o el pago y seran objeto de las
sanciones disciplinarias correspondientes, como la destitucion, sin perjuicio de
las demas sanciones previstas en la ley.
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ARTICULO 20. EIl Instituto Colombiano de Bienestar Familiar -ICBF-
reconocera a las Cajas recaudadoras por concepto de gastos de
administracion, hasta el medio por ciento (1/2%) del total de los valores
recaudados y éstas quedan autorizadas para descontar de los dineros
recaudados el valor correspondiente al porcentaje determinado.

ARTICULO 3o0. Los recaudos captados por las Cajas de Compensacion, el
Instituto de Seguros Sociales -ISS-, y la Caja de Crédito Agrario, Industrial y
Minero, con destino al Instituto Colombiano de Bienestar Familiar -ICBF-, seran
girados a las pagadurias regionales de la citada entidad, asi:

a. Lo recaudado dentro de los primeros diez (10) dias de cada mes, a mas
tardar el dia veinte (20) del mismo mes; y b. Lo recaudado entre el dia
once (11) y el ultimo del mes, dentro de los primeros diez (10) dias
calendario del mes siguiente.

ARTICULO 4o. La Direccidon General de Impuestos Nacionales podra levantar
la reserva de las declaraciones de impuestos sobre la renta y complementarios,
anicamente en relacion con los pagos laborales objeto del aporte, para efectuar
cruces de informacién con el Instituto de Seguros Sociales -ISS-, el Instituto
Colombiano de Bienestar Familiar -ICBF-, el Servicio Nacional de Aprendizaje -
SENA- y las respectivas Cajas de Compensacion Familiar, asi como sus
asociaciones o federaciones, tendientes a verificar el cumplimiento del pago de
los aportes a dichas entidades, a peticion de cualesquiera de estos
organismos.

e Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA)

Los aportes al Sena estan reglamentados por la ley 119 de 1994 que
contempla:

Patrimonio y financiacion

ARTICULO 30. PATRIMONIO. EIl patrimonio del SENA esta conformado por:

1. Los bienes gque actualmente posee y los que reciba o adquiera a cualquier
titulo.

2. Los ingresos generados en la venta de productos y servicios como resultado
de acciones de formacion profesional integral y desarrollo tecnolégico.

3. Las donaciones y contribuciones de terceros y las asignaciones por ley de
bienes y recursos.

4. Los aportes de los empleadores para la inversion en el desarrollo social y
técnico de los trabajadores, recaudados por las cajas de compensacion familiar
o directamente por el SENA, asi:

a) El aporte mensual del medio por ciento (1/2%) que sobre los salarios y
jornales deben efectuar la Nacion y las entidades territoriales, dentro de los
primeros diez

(10) dias de cada mes;) El aporte del dos por ciento (2%) que dentro de los
diez (10) primeros dias de cada mes deben hacer los empleadores particulares,
los establecimientos publicos, las empresas industriales y comerciales del
Estado y las sociedades de economia mixta, sobre los pagos que efectien
como retribucién por concepto de salarios.
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5. Las sumas provenientes de las sanciones que imponga el Ministerio de
Trabajo y Seguridad social por violaciones a las normas del Codigo Sustantivo
del Trabajo y demas disposiciones que lo adicionen o reformen, asi como las
impuestas por el SENA.

ARTICULO 31. GIRO DE APORTES. Los recaudos captados por las Cajas de
Compensacion Familiar y la Caja Agraria seran girados al SENA, asi:

1. Lo recaudado dentro de los primeros diez (10) dias de cada mes, a mas
tardar el dia 20 calendario del mismo mes.

2. Lo recaudado entre el dia once (11) y el ultimo dia del mes, dentro de los
primeros diez (10) dias calendario del mes siguiente. Vencidos estos términos,
se causaran intereses sobre el valor del respectivo recaudo, a la tasa moratoria
que certifique la Superintendencia Bancaria.

ARTICULO 32. ASIGNACION DE RECURSOS. El SENA acopiara la totalidad
de los recursos de la entidad para destinarlos al desarrollo de sus objetivos y
funciones, en cumplimiento estricto de su mision de formacion profesional
integral.

ARTICULO 33. DISTRIBUCION DE LOS RECURSOS REGIONALES. Cada
regional financieramente autosuficiente aplicara a la realizacion de la mision
hasta un 70% de sus recaudos. Por su parte, las demas regionales aplicaran al
mismo objetivo hasta un 80% de sus recaudos. Los remanentes deberan ser
consignados en cuenta de destinacion especifica en la Direccion General y se
destinaran a:

a) El sostenimiento de la Direccion General, y b) Apoyar o financiar los
programas de formacion profesional que deban ejecutarse en regiones y
sectores con ingresos insuficientes para la realizacion de los mismos.
PARAGRAFO. EI Consejo Directivo Nacional definira los criterios para
identificar las regiones autosuficientes y las que no lo sean y revisara cuando lo
estimen conveniente los porcentajes referidos dentro del rango previsto en el
presente articulo. Para tal efecto, el Consejo Directivo Nacional tendra en
cuenta la estructura del mercado del trabajo, las necesidades regionales
insatisfechas, el concepto de los Consejos Regionales y la ejecucion real del
presupuesto.

ARTICULO 34. CERTIFICACION SOBRE PAGO DE APORTES. Con destino a
la

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales y para la aceptaciéon de la
deduccién por concepto de salarios, el SENA expedira un paz y salvo a los
empleadores que a la fecha del mismo y en todas las vigencias, hubieren
cumplido cabalmente con la obligacién de la fecha del mismo y en todas las
vigencias, hubieren cumplido cabalmente con la obligacion de efectuar sus
aportes a la entidad, especificando el monto de las sumas pagadas.
Igualmente, expedira certificaciones para efecto de las exoneraciones de
impuestos de que trata la Ley 6a. de 1992.

PARAGRAFO. Los ordenadores del gasto de las entidades del sector publico
gue, sin justa causa no dispongan el pago oportuno de los aportes previstos en
el articulo 28 de la presente Ley, incurriran en causal de mala conducta que
sera sancionada con arreglo al régimen disciplinario vigente.

e Cajas de Compensacion Familiar

El subsidio familiar administrado por las Cajas de Compensacién Familiar, esta
regulado por la ley 21 de 1982 que entre otros aspectos contempla:
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ARTICULO 1o. El subsidio familiar es una prestacién social pagada en dinero,
especie y servicio a los trabajadores de mediano y menores ingresos, en
proporcion al nimero de personas a cargo, y su objetivo fundamental consiste
en el alivio de las cargas econdémicas que representa el sostenimiento de la
familia como nucleo basico de la sociedad.

PARAGRAFO. Para la reglamentacién, interpretacion y en general, para el
cumplimiento de esta Ley se tendrd en cuenta la presente definicion del
subsidio familiar.

ARTICULO 2o0. El subsidio familiar no es Salario, ni se computa como factor del
mismo en ningun caso.

ARTICULO 3o. El subsidio familiar no es gravable fiscalmente.

Los pagos efectuados del concepto del subsidio familiar y Servicio Nacional de
Aprendizaje (SENA) son deducibles para efectos de la liquidacion de impuesto
sobre la renta y complementarios.

PARAGRAFO. Para que las sumas pagadas por los conceptos anteriores, lo
mismo que las sufragadas por salarios y descansos remunerados, pueda
aceptarse como deducciones sera necesario que el contribuyente presente los
respectivos certificados de paz y salvo con el Servicio Nacional de Aprendizaje
(SENA) y la Caja de Compensacion Familiar de afiliacion, en los que conste
que el interesado pago los aportes correspondientes al respectivo afio fiscal.
ARTICULO 4o. El subsidio familiar es inembargable salvo en los siguientes
casos:

1. En los procesos por alimentos que se instaure a favor de las personas a
cargo que dan derecho a reconocimiento y pago de la prestacion.

2. En los procesos de ejecucion que se instauren por el Instituto de Crédito
Territorial, el Banco Central Hipotecario, el Fondo Nacional de Ahorro, las
Cooperativas y las Cajas de Compensacién Familiar por el incumplimiento de
obligaciones originadas en la adjudicacion de vivienda. Tampoco podra
compensarse, deducirse, ni retenerse salvo autorizaciones expresas del
trabajador beneficiario.

ARTICULO 50. El subsidio familiar se pagard exclusivamente a los
trabajadores beneficiarios en dinero, especie o servicios de conformidad con la
presente Ley. Subsidio en dinero es la cuota monetaria que se paga por cada
persona a cargo que se dé derecho a la prestacidon. Subsidio en especie es el
reconocido en alimentos, vestidos, becas de estudio, textos escolares, y demas
frutos o géneros diferentes al dinero que determine la reglamentacion de esta
Ley.

Subsidio en servicios es aquel que se reconoce a través de la utilizacion de las
obras y programas sociales que organicen las Cajas de Compensacion Familiar
dentro del orden de prioridades prescrito en la Ley de los aportes de los
empleadores obligados a pagarlos.

ARTICULO 70. Estan obligado a pagar el subsidio familiar y a efectuar aportes
para el Servicio Nacional de Aprendizaje Sena (SENA):

1. La Nacion, por intermedio de los Ministerios, Departamentos Administrativos
y

Superintendencias.

2. Los Departamentos, Intendencias, Comisarias, el Distrito Especial de Bogota
y los Municipios.
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3. Los establecimientos publicos, las empresas industriales y comerciales y las
empresas de economia mixta de los Ordenes nacional, departamental,
intendencia, distrital y municipal.

4. Los empleadores que ocupen uno o0 mas trabajadores permanentes.
PARAGRAFO. Las Universidades Publicas no estan obligadas a efectuar
aporte para el Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA.

Las deudas que las Universidades Publicas hayan adquirido con el SENA por
concepto de dichos aportes, seran compensadas mediante el suministro, por
parte de las Universidades Publicas, de programas de capacitacion segun los
requerimientos y necesidades del SENA.

Inciso 3o0. Las Universidades Privadas, aprobadas por el Instituto Colombiano
para el Fomento de la Educacion Superior, ICFES, que sean entidades sin
animo de lucro, no estan obligadas a efectuar aportes para el Servicio Nacional
de Aprendizaje, SENA.

ARTICULO 8o. La nacién, los departamentos, intendencias, comisarias, el
Distrito Especial de Bogota y los Municipios deberan, ademas del subsidio
familiar y de los aportes para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA),
efectuar aportes para la escuela Superior de Administracién Publica (ESAP) y
para las Escuelas Industriales e Institutos Técnicos Nacionales,
Departamentales, Intendencia les, Comisariales, Distritales, y Municipales.
ARTICULO 90. Los empleadores sefialados en los articulos 70. y 8o. de la
presente Ley, pagaran una suma equivalente al seis por ciento (6%) del monto
de sus respectivas ndminas, que se distribuirdn en la forma dispuesta en los
articulos siguientes:

ARTICULO 10. Los pagos por concepto de los aportes anteriormente referidos
se haran dentro de los diez (10) primeros dias del mes siguiente al que se
satisface.

ARTICULO 11. Los aportes hechos por la nacion, los departamentos, las
intendencias, las comisarias, el Distrito Especial de Bogota y los municipios,
tendran la siguiente destinacion:

1. El cuatro por ciento (4%) para proveer el pago del subsidio familiar.

2. El medio por ciento (1/2%) para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA),
destinado a programas especificos de formacién profesional acelerada, durante
la prestacién del servicio militar obligatorio.

3. El medio por ciento (1/2%) sera destinado para la Escuela Superior de
Administracion Puablica a, ESAP, y la financiacion de los programas de
ampliacion de cobertura y calidad de la educacion superior de acuerdo con la
reglamentacion que para el efecto expida el Gobierno Nacional.

4. El uno por ciento (1%) para las Escuelas Industriales e Institutos Técnicos
Nacionales, Departamentales, Intendencia les, Comisariales, Distritales o
Municipales.

ARTICULO 12. Los aportes hechos por los establecimientos publicos, las
empresas industriales y comerciales y las empresas de economia mixta de los
ordenes nacional, departamental, intendencial, comisarial, distrital y municipal y
empleadores del sector privado, tendran la siguiente destinacion:

1. El cuatro por ciento (4%) para proveer el pago de subsidio familiar.

2. El dos por ciento (2%) para el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

Art. 69.- Los empleadores cuyas actividades sean la agricultura, las silvicultura,
la ganaderia, la pesca, la mineria, la avicultura o la apicultura, pagaran el
subsidio familiar por intermedio de la Caja de Crédito Agrario, Industrial y
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Minero, mas cercana al domicilio de los trabajadores, o de una Caja de
Compensacion Familiar segun la regulacion general.

Paragrafo. Los empleadores del sector agroindustrial podran seguir pagando el
subsidio familiar a través de una caja de compensacion segun la regulacion
general.

Nota: Esto supone la obligaciéon de los empleadores agricolas de pagar los
aportes parafiscales. Se debe hacer énfasis en que desde el punto de vista
tributario, el articulo 108 del Estatuto Tributario establece como requisito para
la deduccion de los salarios o pagos laborales, el haber pagado los respectivos
aportes parafiscales. El articulo 664 del Estatuto Tributario contempla como
sancion por la no acreditacion del pago de los aportes fiscales previamente a la
presentacion de la declaracion de renta u complementarios respectiva, el
desconocimiento de la deduccion por salarios.

e Aportes Fiscales

Impuesto al Valor Agregado (IVA)

El Impuesto sobre el Valor Afiadido es un tributo de naturaleza indirecta que
recae sobre el consumo y grava, en la forma y condiciones previstas en esta
Ley, las siguientes operaciones: Las entregas de bienes y prestaciones de
servicios efectuadas por empresarios o0 profesionales. Las adquisiciones
intracomunitarias de bienes. Es decir, grava las transacciones econdmicas, y
esta destinado a ser soportado por los consumidores finales. Se entiende por
consumidor final cualquier persona fisica o juridica que no realice actividades
econOmicas. Esto significa que las personas fisicas o juridicas que realicen
actividades econémicas, ademas de pagar IVA en sus compras, cobran IVA en
sus ventas, salvo que se tenga concedida alguna exencion, de manera que al
finalizar un trimestre hallan la diferencia entre lo cobrado y lo pagado. Si la
diferencia es positiva se la ingresa a Hacienda y si es negativa reclama su
devolucion.

e ICA

El impuesto de industria y comercio es un gravamen de caracter municipal que
grava toda actividad industrial, comercial o de servicios que se realiza en
Bogota en forma ocasional o permanente, con o sin establecimientos. Son
responsables del impuesto de industria y comercio la persona natural o juridica
o la sociedad de hecho, que realice el hecho generador de la obligacion
tributaria, consistente en el ejercicio de actividades industriales, comerciales o
de servicios en la jurisdiccion del Distrito Capital.

e Actividad de Servicio

Es toda tarea, labor o trabajo ejecutado por persona natural, juridica o por
sociedad de hecho, sin que medie relacién laboral con quién lo contrata, que
genere una contraprestacion en dinero 0 en especie y que se concrete en la
obligacion de hacer, sin importar que en ella predomine el factor material o
intelectual.

e Base Gravable

El impuesto de industria y comercio correspondiente a cada bimestre, se liquida
con base en los ingresos netos del contribuyente obtenidos durante el periodo.
Para determinarlos, se resta de la totalidad de los ingresos ordinarios y
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extraordinarios, los correspondientes a actividades exentas y no sujetas, asi
como las devoluciones, rebajas y descuentos, las exportaciones y la venta de
activos fijos. Hacen parte de la base gravable, los ingresos obtenidos por
rendimientos financieros, comisiones, y en general todos los que no estén
expresamente excluidos. Una vez obtenida la base gravable se multiplica por la
tarifa correspondiente al cédigo de actividad desarrollada. La liquidacion del
impuesto de industria y comercio sera igual al resultado de multiplicar el valor
determinado como base gravable por la tarifa correspondiente.

Para la determinacion del impuesto de industria y comercio no se aplicaran los
ajustes integrales por inflacion.

Los contribuyentes que desarrollen actividades parcialmente exentas o no
sujetas, deduciran de la base gravable de sus declaraciones, el monto de sus
ingresos correspondientes con la parte exenta o no sujeta.

e Declaracion de Renta

La declaracion de renta es un documento que los contribuyentes, presentan a
la direccion de impuestos sobre sus estados de ingresos y egresos en el
periodo gravable comprendido entre el primero de enero y el 31 de diciembre
del afio que corresponda. Ademas incluye la declaracion del patrimonio. Tiene
por objeto servir de base para la liquidacibn del impuesto de renta y
complementarios®.

® Imagen institucional. [Articulo en linea] http://imww.imageninstitucional.com/PPP/16%20PF.htm. [consultado
el 7 de septiembre
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CAPITULOS
FASE FINANCIERA.
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5. FASE FINANCIERA

INTRODUCCION

La fase financiera se define para establecer el comportamiento a nivel
econémico del plan de negocios en el tiempo, tomando los diversos conceptos
como plan de inversion, proyeccion de venta, costos administrativos y
operacionales, la TIR, VPN vy el flujo de efectivo entre otros para establece
econdémicamente si el plan de negocios es viable, auto sostenible y rentable.

5.1 PLAN DE INVERSION

La inversion total es de $ $ $ 15.192.500,00 es con lo que se pretende dar
inicio a la empresa, esta inversion se destinara a la compra de maquinaria y
equipo, muebles y enceres, adecuacion de la oficina, costos variables, gastos
variables, gastos de pre operativos y un capital de trabajo
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CENTRO DE ENTRENAMIENTO FUNCIONAL Y DEPORTE PARA LA SALUD Y ATENCION PERSONALIZADA

VITALITY

CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES $ o

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R
DESCRIPCION = CANTIDAD ~ VR.UNIT. ~ ~ | TOTAL =
EQUIPO DE OFICINA $ 6.120.000,00
Computador 2 $ 2.500.000,00 | $ 5.000.000,00
Impresora Multifuncional 1 $ 700.000,00 | $ 700.000,00
telefono - Fax 1 $ 420.000,00 | $ 420.000,00

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ - |
=
MUEBLES Y ENSERES $ 1.260.000,00
Escritorio 2 $ 200.000,00 | $ 400.000,00
Sillas 4 $ 100.000,00 | $ 400.000,00
Archivadores 2 $ 230.000,00 | $ 460.000,00

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ R

$ 2 |

= = = ~ | TOTAL =

MATERIALES AUDIOVISUALES $ 1.600.000,00
computador portatil 1 $ 1.600.000,00 | $ 1.600.000,00

$ R

$ R

$ R

$ R

$ S |
ANTIDAD B4 OR TOTA = =
DOTACION $ S ) 150.000,00
tennis 2 $ 60.000,00 | $ 120.000,00
unifome pataloneta y camisa 2 $ 50.000,00 | $ 100.000,00
sudaderas 2 $ 25.000,00 | $ 50.000,00

$ B

$ R

$ B

$ B

$ B

$ B

$ B
CANTIDAD B4 OR TOTA - =
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 552.500,00
Pitos 5 $ 9.500,00 | $ 47.500,00
Cronometro 4 $ 15.000,00 | $ 60.000,00
tablas para resgistro 4 $ 5.000,00 | $ 20.000,00
lasos 2 $ 3.000,00 | $ 6.000,00
aros 3 $ 2.000,00 | $ 6.000,00
conos 6 $ 3.500,00 | $ 21.000,00
palos 2 $ 1.000,00 | $ 2.000,00
pelotas de caucho 10 $ 3.000,00| $ 30.000,00
colchonetas 5 $ 30.000,00 | $ 150.000,00
blaones de pilates 2 $ 35.000,00 | $ 70.000,00
balones medicinales 2 $ 70.000,00 | $ 140.000,00
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5.2 PROYECCION DE VENTAS

PROYECCION DE INGRESOS:

CLASE PERSONALIZADA
PROYECCION INGRESO
ANOS VENTAS VALOR UNIDAD | MENSUAL POR | 'CRESO TOTAL
MENSUALES SERVICIO ANUAL
1 120 $40.000,0  $4.800.000,0  $57.600.000,0
2 126 $41.400,0  $5.216.400,0  $62.596.800,0
3 132 $42.733,1  $5.653.586,5  $67.843.037,8
4 139 $44.391,1  $6.166.592,9  $73.999.115,1
5 146 $46.078,0  $6.720.969,6  $80.651.635,5
valoraciones
PROYECCION INGRESO
ANOS VENTAS VALOR UNIDAD | MENSUAL POR | 'CRESO TOTAL
MENSUALES EVENTO ANUAL
1 20 $27.000,0 $540.000,0 $6.480.000,0
2 21 $27.945,0 $586.845,0 $7.042.140,0
3 22 $28.844,8 $636.028,5 $7.632.341,8
4 23 $29.964,0 $693.741,7 $8.324.900,4
5 24 $31.102,6 $756.109,1 $9.073.309,0
TERAPIAS
PROYECCION INGRESO
ANOS VENTAS VALOR UNIDAD | MENSUAL POR | 'CRESO TOTAL
MENSUALES EVENTO ANUAL
1 25 $30.000,0 $750.000,0 $9.000.000,0
2 26 $31.050,0 $815.062,5 $9.780.750,0
3 28 $32.049,8 $883.372,9  $10.600.474,7
4 29 $33.293,3 $963.530,1  $11.562.361,7
5 30 $34.558,5  $1.050.151,5  $12.601.818,0
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5.3 PRESUPUESTO ANUAL DE COSTOS OPERATIVOS

PRESUPUESTO ANUAL DE COSTOS OPERATIVOS:

COSTOS VARIABLES A 5 ANOS

36.000.000,0 $ 39.060.000,0 $ 43.274.574,0 $ 47.995.830,0 $ 52.219.463,1

Plan Neto 1

Plan Neto 2 4.800.000,0 $ 5.208.000,0 $ 5.769.943,2 $ 6.399.444,0 $ 6.962.595,1
Plan Neto 3 6.000.000,0 $ 6.510.0000 $ 7.212.429,0 $ 7.999.305,0 $ 8.703.243,8
Plan Neto 4 - - - - -
Plan Neto 5 - - - - -

0

0

0

w | |n v |n

w | |n v |n

TOTAL COSTOS VARIABLES

Al BV E7 BV S BV R Al Rl

$
$
$
- 8
$
$

46.800.000,0 $ 50.778.000,0 $ 56.256.946,2

$
$
$
- 8
$
$

62.394.579,0

67.885.302,0

Depreciacion de activos fijos

COSTOS FIJOS A5 ANOS

1.930.500,0 $

1.998.067,5 $

-]
2.113.755,6 S

-]
2.238.678,6 S

=
2.323.748,4

Plan pagos de financiacion

2.428.404,2

2.428.404,2 $

2.428.404,2

2.428.404,2 $

2.428.404,2

= |8

= |8

$

$
0 s -
0 s

- S

- S

TOTAL COSTOS FJOS

$  4.358.904,2

4.426.471,7 $

4.542.159,8

4.667.082,8 $

4.752.152,6

TOTAL COSTOS OPERATIVOS

- w | |ni|wn

$ 51.158.904,2

55.204.471,7 $

$
$
- 8
$
$

60.799.106,0

67.061.661,8 $

72.637.454,6

COSTOS VARIABLES

TOTAL ANO 1

CONCEPTO/MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Plan Neto 1 $ 3.000.0000 $  3.000.0000 $  3.000.0000 $  3.000.0000 $  3.000.0000 $ 3.000.0000 $ 3.000.000,0 $ 3.000.000,0 $ 3.000.000,0 $ 3.000.0000 $ 3.000.000,0 $ 3.000.000,0 $ 36.000.000,0
Plan Neto 2 $ 400.000,0 $ 400.0000 $ 400.0000 $ 400.0000 $ 400.0000 §  400.0000 $ 400.0000 $ 400.000,0 $  400.000,0 $ 400.0000 $ 400.0000 $ 400.0000 $ 4.800.000,0
Plan Neto 3 $ 500.0000 $ 500.000,0 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.000,0 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 500.0000 $ 6.000.000,0
Plan Neto 4 $ -8 -8 -8 -8 s $ -8 -8 -8 -8 -8 L) -
Plan Neto 5 $ $ $ $ $ $ $ $ s s S s s
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ s $
$ -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 39000000 $  3.900.0000 $  3.900.0000 $  3.900.0000 $  3.900.0000 $ 3.900.000,0 $ 3.900.000,0 $ 3.900.000,0 $ 3.900.000,0 $ 3.900.0000 $ 3.900.000,0 $ 3.900.000,0 $ 46.800.000,0

CCONCEPTO/MES. 1

2 3 a

7 8 B

10 1

TOTAL ANO 1

12

Depreciacion de activos fijos s 160.8750 $ 1608750 § 160.8750 $ 160.8750 $ 160.8750 § 160.8750 § 1608750 $ 160.8750 $ 1608750 $ 160.8750 $ 1608750 § 160.8750 § 1930.5000
Plan pagos de financiacion $ 202.367,0 $ 202.367,0 $ 202.367,0 $ 2023670 $ 2023670 $ 2023670 $ 202.367,0 $ 202.367,0 $ 2023670 $ 2023670 $ 202.367,0 $ 202.367,0 $ 2.428.404.2
$ -8 -8 -8 $ -8 -8 -8 -8 - s -8 -8 -
$ -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
TOTAL COSTOS FlIOS. $ 363.2420 $ 363.2020 $ 363.2420 $ 363.2420 $ 3632420 §  363.2420 § 3632420 $ 363.2420 § 3632420 $ 363.2420 $ 3632420 § 363.2420 § 4.358.9042
"TOTAL COSTOS OPERATIVOS $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.242,0 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.242,0 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 4.263.2420 $ 51.158.904,2
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5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Pumio de Equilibrio Ingresos
Camidad de Ventas

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUAL BRIO:

202
1630
$ 73.080.000,00

$ 46.800.000,00

$ 4.358.904,22
$ 70.482 700,00
$ 74.841.604.22

$121.641.604,22

$ 20811473
2146

NGRESOS
$ AR INATH

$ 507,300,050

2013 014 205 206
1733 1819 1810 2006
$ 79.419.590,00 $ 86.075.854.22 $ 933862377, 23 $102326.762,54
$ 50.778.000,00 $ 56.256.946.20 $ 62.394579,03 $ 67.885.301,99
$4.426471.72 $4.542 159,83 $4667082.79 $4.752152.57
$ 7294959450 $ 75.298.571.44 $ 7822015601 $ 81.192.521,94
$ 77376 066,22 $ 79.840.731.27 $ 82537238 80 $ 85.844.674.51
$ 128.154.066,22 $136.097.677.47 $1452813817,583 $153.829.976,50

Punto

Equilit

Costosfijos Ingresos
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6. CONCLUSIONES

El proyecto se realizo pensando en el propdésito de crear empresa ejecutando
un plan de negocios que satisfaga las posibles necesidades que tenga la
poblacibn que se tuvo en estudio, y que la practica del ejercicio como
entrenamiento personalizado llegue a contribuir en la construccion de nuevos
hébitos de vida empezando por ejercitar le cuerpo sin importar la edad.

La practica del deporte genera espacios de ejercicio y actividad fisica donde se
debe involucrar a toda persona de la comunidad sin discriminacién alguna.

En este proyecto se puede observar que la inversion es pequefia ya que no hay
una inversion en infraestructura, y asi mismo se muestra que la rentabilidad es
significativa.

A partir del estudio financiero se puede observar que la inversion se

recuperaria en 5 afios la alta inversion que hay que realizar para poder ejecutar
el proyecto es necesario financiar los recursos con entidades financieras.
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