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RESUMEN 

 
El proyecto tiene como finalidad determinar la factibilidad operativa y financiera, 

con proyección a cinco años, para la creación de una academia de enseñanza 

de Jiu Jitsu brasilero, en el valle de Tumbaco, ante lo cual se consideró la 

necesidad de elaborar un plan de negocio innovador en el que se reflejaron las 

estrategias de marketing y comunicación más convenientes para los clientes 

potenciales. Para ello se realizó una investigación cuali-cuantitativa para 

analizar el entorno, efectuar un análisis de mercado, diseñar un plan de 

marketing y desarrollar un diagnóstico financiero.  

 

Fue necesario aplicar entrevistas a profundidad con expertos en el tema 

indagado, grupos focales con practicantes de Jiu-Jitsu brasilero y encuestas 

digitales a potenciales clientes. 

 

Los resultados cualitativos demostraron que el Jiu Jitsu brasilero es de especial 

interés para personas de la clase media y media alta, debido al valor 

estipulado, también se identificó la importancia de ubicación geográfica de la 

academia como una consideración de valor para los potenciales clientes, 

adicional a ello se mencionó la amplitud de horarios y conocimiento técnico de 

los instructores. 

 

Respecto a los resultados cuantitativos, demostraron un cliente potencial entre 

5 a 60 años, con frecuencia de práctica de 4 a 5 veces por semana, tanto 

hombres como mujeres. Concluyéndose que el proyecto tiene factibilidad con 

un 80% de aceptación dentro del mercado objetivo, además de acuerdo con la 

proyección financiera, éste resulta solvente con un mínimo riesgo en su 

inversión, liquidez para enfrentar obligaciones a corto plazo, alta eficiencia en el 

uso de recursos y solvencia en el control de gastos. 

 

 
 



 
 

ABSTRACT 
 

The project aims to determine the operational and financial feasibility, with a 

five-year projection, for the creation of a Brazilian Jiu Jitsu teaching academy, in 

Tumbaco valley, for which reason it was considered necessary to prepare an 

innovative business plan in which reflected the most convenient marketing and 

communication strategies for potential clients. For this, a qualitative-quantitative 

investigation was carried out to analyze the environment, carry out a market 

study, design a marketing plan and carry out a financial analysis.  

 

It was necessary to apply in-depth interviews with experts on the investigated 

topics, focus groups with Brazilian Jiu-Jitsu practitioners and digital surveys of 

potential clients.  

 

The qualitative results demonstrated that the Brazilian Jiu Jitsu is of special 

interest for people of the middle and upper middle class, due to the stipulated 

value, the importance of the geographic location of the academy was also 

identified as a value consideration for potential clients, additional the breadth of 

hours and technical knowledge of the instructors was mentioned. 

 

Regarding the quantitative results, they showed a potential client between 5 to 

60 years old, with a frequency of practice of 4 to 5 times per week, both men 

and women. Therefore, it is concluded that the project is factibility with an 80% 

acceptance in the target market, in addition to the financial projection; it is 

solvent with a minimum risk in its investment, liquidity to face short-term 

obligations, high efficiency in the use of resources and solvency in cost control. 
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1.     INTRODUCCIÓN  
 

1.1 Justificación del trabajo  
 

Entre los factores asociados a la mortalidad, la inactividad física se encuentra 

en el cuarto lugar a nivel mundial y son muchos los países que presentan esta 

problemática, influyendo considerablemente en la prevalencia de 

enfermedades no transmisibles (OMS, 2018). Una de las soluciones que los 

seres humanos han encontrado para combatirla, es el deporte, en el que se 

identifican a todas las actividades físicas que benefician las condiciones físicas 

y socio-mentales del individuo, tales como juegos, acciones recreativas, 

deporte e incluso juegos tradicionales (UNICEF, 2014). 

 

Ante lo expuesto, el proyecto que se presenta a continuación tiene como 

finalidad crear  una Academia de Jiu-Jitsu brasilero en el valle de Tumbaco en 

la ciudad de Quito. El Jiu-Jitsu brasilero, es conocido como el “arte suave”, es 

un arte marcial considerado un deporte que se caracteriza porque los 

practicantes buscan agarrar a su oponente y llevarlo al suelo. Las personas 

que practican Jiu Jisu, generalmente van en búsqueda  de tener una mejor 

calidad de vida.  

 

La Academia propuesta en este plan de negocio, tendrá un enfoque dirigido  a 

la enseñanza y formación de la filosofía del Jiu-Jitsu brasilero en  niños, 

jóvenes y adultos, con el propósito de influir  positivamente en los estilos de 

vida de los practicantes, proporcionándoles una alternativa y oportunidad, para 

poder hacerle frente a los problemas latentes que afronta la sociedad 

ecuatoriana, como son: la obesidad  (OPS & OMS, 2014) producto a veces del 

sedentarismo, además de la violencia e inseguridad.  

 

El proyecto se considera viable considerando que más del 80% de las 

personas que fueron encuestadas, respondieron que si estarían interesados en 

aprender este arte marcial. Es factible económicamente, porque la inversión no 



2 
 

es costosa para iniciar el proyecto y en la actualidad, existe una gran apertura 

crediticia para los jóvenes emprendedores, que se podrá aprovechar.  

 

La academia AB Jiu Jitsu brasilero, contará con el respaldo de la Federación 

Ecuatoriana de Jiu-Jitsu brasilero (FEJJB) que tiene su origen a inicios del año 

2019 en la ciudad de Guayaquil, la misma que tiene el aval de la Federación 

Internacional de Jiu-Jitsu brasileño (IBJJF), su objetivo principal es brindar 

apoyo a los deportistas en su formación y entrenamiento así como respaldarlos 

para que participen oficialmente en las competencias locales y 

extranjeras(Secretaría del Deporte, 2019). 

 

1.1.1. Objetivo general del trabajo 
 

- Determinar la factibilidad operativa y financiera, con proyección a cinco 

años, para la creación de una academia de enseñanza de Jiu Jitsu 

brasilero, en el valle de Tumbaco.  

 

1.1.2. Objetivos específicos del trabajo 
 

- Determinar un plan de negocio innovador, que marque una diferencia con la 

competencia.  
- Definir la estrategia de marketing más conveniente, identificando los 

factores externos que afectan al plan de negocio propuesto, realizando un 

análisis PEST, y con ayuda de herramientas como el análisis PORTER, y la 

matriz EFE, tener una mejor perspectiva del entorno que rodea al negocio.  

- Realizar una investigación de mercado cualitativa y cuantitativa para definir 

los clientes potenciales. 
- Potenciar una estrategia de comunicación efectiva para el reconocimiento 

de la Academia de Jiu Jitsu brasilero en el valle de Tumbaco. 
- Realizar un plan financiero que sustente la proyección del  negocio a cinco 

años, en base a la investigación de mercado realizada. 
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2. ANÁLISIS ENTORNOS   
 

El concepto de entorno se refiere a todos aquellos factores, instituciones, 

personas que son ajenos a la empresa como organización o, dicho de otra 

manera, que no están bajo el control de la empresa (Rico & Sacristán, 2017). 

 

2.1. Análisis del entorno externo 
 
Según la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) el proyecto 

academia de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero, está clasificado con el código 

P8541.05 que engloba a la enseñanza de artes marciales y pertenece al grupo 

P851 enseñanza deportiva y recreativa (INEC, 2012).  

 
2.1.1. Entorno externo  
 
• Análisis PEST 
 

El contexto externo considera factores que la empresa no puede controlar 

como los políticos, situación económica, consideraciones sociales y desarrollo 

tecnológico. El análisis de estos factores se conoce como PEST y examina su 

impacto en el desarrollo de la empresa (Martínez & Milla, 2012). 

 
2.1.1.1. Entorno económico  
 

Conformado por variables que repercuten en la capacidad adquisitiva y 

esquema de gastos que poseen los consumidores, se relaciona con los 

ingresos de la nación y su capacidad de distribución entre la población (Kotler 

& Amstrong, 2007). En tal contexto, el entorno económico ecuatoriano presenta 

ciertas dificultades relativas a ingresos e incluso de acuerdo con "Doing 

Business" 2019, Ecuador se ubica en la posición 123 de 190 países conforme 

la facilidad que ofrece para la realización de negocios. Esta condición afecta a 
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la factibilidad del negocio propuesto, por lo que se deberán utilizar estrategias 

financieras y de marketing muy sólidas, que permitan sobrellevar la situación. 

 

Producto Interno Bruto (PIB) 
 

Se compone por el ingreso que genera cada sector de la producción de un 

país. En el caso de Ecuador, el PIB entre enero y marzo del 2019 creció un 

0,6% en un periodo de 12 meses, equivalente a más de diecisiete mil millones 

de dólares constantes (Banco Central del Ecuador, 2020). Por ello, el entorno 

resulta favorable para el proyecto, ya que demuestra una economía creciente 

en el país y esto afecta directamente al poder adquisitivo de las personas, por 

lo que se pueden alinear con más facilidad a los precios establecidos. 

   

Balanza comercial  
 

De acuerdo con el Banco Central del Ecuador (2020) entre enero y marzo del 

año 2019 la balanza comercial logró un “superávit de la balanza de bienes por 

USD 58,2 millones” correspondiente a valores ingresados de la exportación.  

 
Inflación 
 

Este factor permite identificar cómo se comporta la población respecto al 

consumo, considerando su capacidad de compra. Para fines del proyecto, se 

trabajará con una inflación de 0,40 % que corresponde al promedio de los 

últimos tres años en Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2020). 

 
Reducción de aranceles 
 
De acuerdo con Iván Ontaneda (Ministro de la Producción) a partir del logro 

alcanzado por Richard Carapaz en su recorrido por el Giro de Italia, el país 

extrajo los aranceles para todo implemento deportivo como medida para apoyar 

al deporte en general (El Telégrafo, 2019). Lo expuesto, denota un punto 
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favorable para la industria deportiva ecuatoriana y en relación al proyecto 

proyecta un escenario optimista para importar mercadería para la academia. 

 

El riesgo país  
 

Medida relativa a las inversiones que condiciona el desarrollo del capital en el 

entorno nacional, por lo que se constituye en un indicador clave a nivel 

internacional al momento de generar negocios. De manera que, si el riesgo 

país es elevado, denota un contexto desfavorable para invertir, y, por el 

contrario, si es bajo resulta atractivo al capital extranjero y al desarrollo 

empresarial (Banco Central del Ecuador, 2020).  

 

En el caso de Ecuador, su ubicación en el ranking de países en los que es más 

fácil desarrollar negocios no es favorable para cualquier emprendimiento, 

constituyéndose en una amenaza al presentarse limitaciones en el crecimiento 

comercial por la situación económica con respecto a las inversiones en el país. 

 
Tasas de interés  
 
La tasa de interés corresponde a un indicador financiero que muestra si es 

rentable o no realizar préstamos (tasa activa) o ahorrar capital (tasa pasiva) 

(Banco Central de Ecuador, 2007). 

 

En Ecuador, las tasas de interés activo han sido variables para sus diferentes 

segmentos, entre ellos el comercial para PYMES, sin embargo, desde el año 

2015, se establecieron las normativas para regular la fijación de techos, que 

hasta la actualidad rigen para las entidades del sistema financiero y de la 

economía popular y solidario, y se estableció en 11,83% anual (Banco Central 

del Ecuador, 2020).  

 

Pese a ello el valor referencial ha sido variable (ver anexo 1) y para este año se 

encuentra en 10,84% indicando una ponderación baja respecto a su techo en 
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las instancias financieras que resulta factible el endeudamiento para la 

inversión inicial de este proyecto porque permitirá que se amortice a un menor 

interés en un plazo de tiempo establecido. 

 

Respecto a las tasas pasivas es importante su variación pues las captaciones 

de los organismos financieros son justamente la base del capital crediticio, por 

lo que pagar una tasa atractiva al público ahorrador es importante como 

incentivo. Así en Ecuador la tasa pasiva ponderada en este año es de 6,24% y 

en relación al año 2015 se ha incrementado en 1,71% pero respecto al 2019 

solo 1,26% debido a que en este periodo cayó a 4,98% (Ver anexo 1) (Banco 

Central del Ecuador, 2020). Este escenario es favorable para el proyecto en 

términos de disponibilidad de capital por las instituciones financieras para 

otorgar el préstamo requerido en la inversión inicial, ya que la tasa de pago por 

ahorro, sobre todo a plazo fijo, es atractiva para el depositante que finalmente 

será quien otorgue flujo constante al organismo intermediario. 

 
2.1.1.2. Entorno político, gubernamental y legal 
 

El Ecuador se ha visto afectado por su inestabilidad política por las grandes 

disputas de poder de sus gobernantes (La República, 2019). El escenario es 

poco favorable incluso por la reciente crisis y recesión económica derivada de 

la caída de los precios del petróleo, incremento de la deuda externa, entre 

otros. Provocando una desaceleración en todos los sectores y la necesaria 

implementación de políticas de ajustes que redujo la capacidad de producción 

de muchas empresas. 

 

Incluso se registró el cierre de varios emprendimientos que fueron afectados 

fuertemente por la situación económica e incluso, de acuerdo con la 

Superintendencia de Compañías, Valores y Servicios (2020) se registró una 

caída del 43,96% respecto a la creación de empresas en el país. Sin embargo, 

sus estimaciones sugieren una reactivación sobre todo por el surgimiento de 

nuevas y novedosas ideas de negocio que podrían convertirse en empresas 
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más grandes. Esto puede verse favorecido por la línea de crédito que el 

Gobierno planteó para la reactivación económica del país y que apoya al sector 

empresarial siendo favorecedor para el proyecto un escenario en el que 

potencia el crecimiento comercial. 

 

Además, desde hace algunos años se han registrado comportamientos, que, 

desde la perspectiva del proyecto, se consideran favorables, uno de ellos se 

refiere al notable incremento en el desarrollo de actividades físicas y el 

creciente interés de las personas por mantenerse saludables a través de la 

incorporación del ejercicio en sus rutinas. Esto en complemento con las 

acciones, que las entidades gubernamentales han venido desarrollando con el 

paso de los años para potenciar la actividad física, se convierte en una gran 

oportunidad para el emprendimiento. 

 

Así, se puede mencionar, por ejemplo, el proyecto “Ecuador Ejercítate” que en 

el año 2016 cumplió su tercer año de ejecución consecutiva, con el fin de 

promover la actividad física como un medio de vida saludable para superar los 

problemas derivados del sedentarismo y mal uso del tiempo libre (Ministerio del 

Deporte, 2016). 

 

Posterior a ello, al implementarse el Plan Decenal de Deporte, se logró un 

fortalecimiento de la actividad deportiva extraescolar que benefició a 5.700 

educandos con edades entre los 9 a 17 años de 100 entidades educativas a 

nivel nacional. Además, se pudo apoyar a los deportistas de alto rendimiento 

mejorando sus condiciones preparativas y participativas y se logró la activación 

de 2.330 espacios de recreación, además de implementar 323 unidades 

educativas para la iniciación en el deporte (Ministerio del Deporte, 2018). 

 

En cuanto al factor legal, la Carta Magna, en los artículos 24, 381 y 382, revela 

disposiciones relevantes para los ecuatorianos con referencia al deporte que 

apoyan su práctica y respaldan el proyecto: 
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Art. 24.- Las personas tienen derecho a la recreación y al esparcimiento, 

a la práctica del deporte y al tiempo libre.  

Art. 381.- El Estado protegerá, promoverá y coordinará la cultura física 

que comprende el deporte, la educación física y la recreación, como 

actividades que contribuyen a la salud, formación y desarrollo integral de 

las personas; impulsará (…)  

Art. 382.- Se reconoce la autonomía de las organizaciones deportivas y 

de la administración de los escenarios deportivos y demás instalaciones 

destinadas a la práctica del deporte, de acuerdo con la ley (Constitución 

del Ecuador, 2008).  

 

Así, se evidencia un coherente fundamento legal que alude a la realización de 

actividades físicas como beneficio para la salud y bienestar de los 

ecuatorianos, mismo que se ve fortalecido por la Ley del Deporte, Educación 

Física y Recreación en la que se potencia “la masificación, detección, 

selección, formación, perfeccionamiento de los deportistas, prioritariamente 

escolares y colegiales del país, además de la preparación y participación de 

alto rendimiento en competencias nacionales e internacionales” (Ministerio del 

Deporte, 2010). 

 
Finalmente, uno de los apoyos al deporte ecuatoriano de gran consideración es 

la creación de La Ley Orgánica de Simplificación y Progresividad Tributaria, 

emitida en el año 2019, la cual propone que, si la empresa privada apoya el 

deporte, obtendrá incentivos tributarios, lo que ha dinamizado la relación entre 

deportistas y empresarios mediante inversiones necesarias para los atletas.  

 

Inclusive, en Pichincha, su federación deportiva provincial, las federaciones 

estudiantes, interbarriales y las de cada disciplina, desde su ámbito de acción, 

llevan a cabo constantes actividades para promover la práctica del deporte, ya 

sea mediante colonias abiertas a todo el público y por temporadas o con 

permanencia anual. Siendo favorecedor para el proyecto, pues en la actualidad 
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ya se cuenta con una Federación Ecuatoriana de Jiu Jitsu brasilero que 

respalda y formaliza esta práctica, acogiendo a sus adeptos institucionalmente. 

 

2.1.1.3. Entorno social y cultural 
 
El entorno socio cultural se compone de las creencias, actitudes, formas de 

vida, educación, expectativas, etc., de las personas que inciden en los 

diferentes negocios (Kotler & Amstrong, 2007). En tal virtud, en Ecuador existe 

un aproximado del 63% de la sociedad cuyo comportamiento se encamina 

hacia la realización de actividad física ya sea por estilo de vida o salud y es en 

este público en el que se deberá centrarse para la creación del proyecto.   

 

Además, se debe considerar que en Tumbaco existe un notable incremento 

respecto a la oferta y demanda de viviendas, esto se justifica por factores 

climáticos, gastronómicos, áreas recreativas naturales y por su reconocimiento 

como ciudad satélite de Quito (GAD Tumbaco, 2019). Esta información resulta 

beneficiosa para el planteamiento del proyecto, ya que se podrá contar con una 

población más numerosa que potencialmente desee aprender el arte marcial 

conocido como Jiu Jitsu brasilero. 

 
Demográfico 
 

De acuerdo con Blackwell (2002) el factor demográfico se entiende como “el 

tamaño, estructura y distribución de una población” (p. 36), así en el valle de 

Tumbaco se registra 49.944 habitantes (INEC, 2019). El nivel de vida es alto, 

con un manejo económico de importancia. El clima, la cercanía al aeropuerto y 

a Cumbayá, además de las vías que se han abierto como la ruta viva, han 

incrementado la oferta y demanda habitacional, lo que influye en el aumento 

poblacional de la zona de interés y por ende en la oportunidad de captación de 

clientes potenciales. 
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Educación 

 

En el valle de Tumbaco se registra un nivel de educación sobre el indicador 

medio a nivel nacional y se caracteriza por un menor grado de analfabetismo, 

también cuenta con diversas instalaciones educativas públicas y privadas 

(INEC, 2019).  Estas condiciones se expresan como una referencia favorable 

para la viabilidad del negocio debido a que presenta indicadores altos con 

respecto a la educación, por lo que el sector es sensible a recibir enseñanza. 

 
Ambiental 
 

De acuerdo con Rubio (2015) una empresa repercute en su entorno ambiental 

al momento de producir bienes o servicios. Y, para el contexto del proyecto, 

éste tiene como objetivo ser amigable con el medioambiente, por ello se 

procurará un sistema de reciclaje de agua en los espacios húmedos de la 

academia y se utilizarán implementos con material reciclado en los sitios de 

preparación física. También se considera pertinente que, en las charlas con los 

alumnos, se transmitan mensajes relativos al cuidado del medio ambiente, bajo 

la temática: Ambiente sano, cuerpo sano, vida sana. 

 

2.1.1.4. Entorno tecnológico 
 

En la actualidad, la sociedad convive con la tecnología y sus rápidos avances, 

lo que ha generado una constante transformación a nivel económico, social y 

de la cultura (Mendoza, 2016). De manera general se conoce que, durante el 

año 2018, a nivel nacional la accesibilidad a internet fue del 14,7% y la tenencia 

de un teléfono móvil activo de 8,6% (INEC, 2018). Siendo favorecedor para las 

comunicaciones digitales y por ende en la difusión que requerirá la academia 

de su servicio. 

 

Por otra parte, a finales del año 2019, se registró la propuesta de potenciar el 

uso del dinero electrónico en Ecuador cuya finalidad es realizar transacciones 
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por medios electrónicos, haciendo uso del dinero existente en las entidades 

financieras que los usuarios poseen. Básicamente se trata de un proceso de 

transferencias interbancarias para pagos por compras o cancelaciones de 

deudas por medio de una aplicación. 

 

Dicha propuesta, se presenta oportunamente, ya que en la actualidad es muy 

factible realizar las transacciones de forma virtual, además reduce tiempo de 

gestión, dinamiza el movimiento de dinero en la banca, formaliza el uso de la 

tecnología y la necesidad de cuentas bancarias que a la larga promueve el 

ahorro en las personas y facilita un sin número de acciones que implican 

intercambio por dinero. Por ello, para el proyecto se presenta como un 

beneficio al momento de cerrar sus transacciones, no solo con potenciales 

clientes, si no para sus procesos administrativos-financieros.  

 

Conclusiones del análisis PEST 
 

Tomando en cuenta los factores analizados del entorno para el desarrollo del 

proyecto, se exponen las principales conclusiones del análisis PEST. 

 

- La inestabilidad que se vive en Ecuador, podría afectar al proyecto debido a 

los constantes ajustes y cambios que se plantean para los diversos sectores 

económicos y productivos,  con acciones radicales por parte del Gobierno, 

no solo en su administración, si no en el direccionamiento que toma el país 

para su recuperación económica. 

 

- Las condiciones de Ecuador no son las más idóneas, sobre todo para el 

desarrollo empresarial, sin embargo, para los nuevos emprendimientos 

podría constituirse en una verdadera oportunidad de negocio, por medio de 

propuestas novedosas o de aquellas que han sabido atender las 

necesidades de la gente en tiempos difíciles. Así, el desarrollo del proyecto 

podría encajar como emprendimiento ajustado a las nuevas demandas de la 

población, en su creciente interés por la práctica de actividades deportivas. 
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- Es destacable como la población a nivel mundial ha demostrado un cambio 

en sus hábitos hacia prácticas saludables tanto en alimentación como en 

realización de actividades físicas llevadas a cabo con cierta frecuencia para 

alcanzar su bienestar, siendo positivo para el desarrollo del proyecto ya que 

el Jiu Jitsu, al ser una actividad física con múltiples beneficios, encaja como 

potencial satisfactor de las necesidades actuales de la población. 

 

- El desarrollo tecnológico potencia las comunicaciones forma masiva, a un 

menor costo y por canales dinámicos, además, se presenta como el mejor 

aliado de la población al momento de realizar actividades como 

transacciones de pago, clases virtuales, entre otros. Lo que para el proyecto 

es un punto a favor en la simplificación de algunos procesos que pueden 

desarrollarse con el uso de las TICs y para transmitir el mensaje que la 

academia pretende emitir para la captación de alumnos y el despertar 

interés por el Jiu Jitsu 

 

2.1.2. Análisis de la industria  
 

• Análisis Porter  
 

Estas cinco fuerzas permiten entender y analizar a detalle la industria. Cada 

fuerza será ponderada en el rango de: baja, media o alta según su relevancia 

con la industria clasificada con CIIU: P8541.05, enseñanza de artes marciales. 

 
Amenaza de nuevos competidores  
 

Los nuevos actores traen consigo otras capacidades y un gran interés por 

lograr un lugar en el mercado, influenciado en variables como precio, costo y 

tasa de inversión, necesarios para competir. Por lo tanto, la introducción de 

competidores, limita la rentabilidad de sector e incluso al ser considerados 

como una amenaza elevada, procuran el mantenimiento de un precio bajo o 
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realizan incrementos en su inversión con la intención de desanimar a quienes 

ya se encontraban compitiendo (Porter, 2008). 

   

En el proyecto, a este factor se lo pondero con un nivel medio, pues si bien es 

relativamente sencillo ingresar en la industria y ser un competidor más, el 

conocimiento y la experiencia del instructor marcan la diferencia y es 

precisamente con el que se pretende competir con el resto de academias.  
 
 
Poder de negociación de los compradores  
 

Para Porter (2008) un comprador es poderoso cuando posee mayor dominio 

para negociar respecto a otros participantes. Estos pueden captar más valor, 

obligando a la baja de precio, demandan más calidad y un mejor servicio. Para 

el proyecto, se considera esta fuerza con una ponderación alta, pues los 

consumidores tienen varias opciones a través de los productos sustitutos 

(gimnasios, centros deportivos o academias de otras artes marciales) con 

precios variables que resultan atractivos al público, pese a que su capacidad de 

pago sí es alta.  

 
Productos sustitutos  
 

Para Porter (2008) un producto sustituto es aquel que satisface una misma 

necesidad, entonces, se puede considerar como producto sustituto a la 

industria R en general (Artes, entretenimiento y recreación). Ya que al 

momento en el que los consumidores buscan una actividad para complementar 

su estilo de vida, pueden recurrir a cualquier tipo de opción que ofrece. En el 

proyecto, esta es una fuerza de nivel bajo, debido a que, al hablar de artes 

marciales, los productos sustitutos se reducen a otras artes marciales y centros 

de actividad física. Dentro de ese grupo es más factible competir con el resto y 

no ser tan afectado por los productos sustitutos. 
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Poder de negociación de los proveedores 
 

Esta dado por los precios cobrados de manera que cuando son altos, el 

proveedor tiene mayor margen de ganancia (Porter, 2008). Para el proyecto, 

los proveedores principales será empresas que fabriquen los implementos 

deportivos necesarios y que los distribuyan, tomando en cuenta a los más 

destacados, entre los cuales figuran: El tatami (colchonetas para el suelo), 

Kimonos, licras entre otros. 

 

Esta fuerza se la considero baja desde que el gobierno eliminó los aranceles 

para la importación de implementos deportivos en el año 2019, ya que a pesar 

de existir pocos proveedores nacionales que inflan los precios de los 

implementos, existe la posibilidad de importar todos los elementos necesarios 

para la academia, a un precio accesible. 

 

Rivalidad y competencia del mercado   
 

La rivalidad suele incrementarse conforme se experimenta una maduración en 

el sector en donde los actores que compiten entren sí, son más parecidos unos 

con otros (Porter, 2008). En el proyecto, la rivalidad y competencia del 

mercado, es ponderada con un nivel alto debido a que actualmente se 

encuentran otros centros que también ofertan la enseñanza de Jiu Jitsu y sus 

precios son bajos.  

 

Conclusiones análisis de Porter 
 

El análisis de Porter permitió concluir que se presenta una oportunidad de 

negocio viable para el proyecto de la academia de Jiu Jitsu ya que: 

 

- En el mercado en las artes marciales, no es difícil encontrar oportunidades 

de negocio en lo que respecta a academias de enseñanza. Pero no todas 

son especializadas y suelen ofertar más de un servicio, hecho que pone en 
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desventaja a los competidores frente a la propuesta actual que únicamente 

se concentrará en la enseñanza y práctica de Jiu Jitsu. 

 

- Los clientes potenciales están expuestos a diversidad de ofertas para la 

práctica de actividades físicas, a precios variables dependiendo de la 

disciplina, por lo que son vulnerables a elegir aquellos de precio bajo. 

Entonces es importante atender adecuadamente las necesidades y 

demandas de los potenciales clientes cuyo interés sea aprender y practicar 

Jiu Jitsu, de manera que el costo que se establezca por el servicio sea 

percibido por el cliente en términos de beneficios que otros centros o 

academias no pueden brindarles.  

 

- No existe una gran afectación al proyecto por el ingreso o presencia de 

otras artes marciales porque que no repercuten en el mercado de la práctica 

de Jiu Jitsu. Esto no solo por la finalidad de cada disciplina sino porque su 

desarrollo no refleja un crecimiento acelerado de practicantes como en los 

últimos años el Jiu Jitsu brasilero.  

 

- Con la eliminación de los valores arancelarios para artículos relativos al 

deporte, el poder de negociación con los proveedores presenta un 

escenario beneficioso para el proyecto por la reducción de costos de los 

implementos y elementos deportivos que la academia requiere, además de 

la facilidad de acceso a éstos por la diversidad de opciones. 

 

- La competencia en el mercado del Jiu Jitsu es dinámica porque diferentes 

establecimientos de práctica deportiva han incorporado este arte marcial 

para su enseñanza, sin embargo, al no contar con un escenario exclusivo 

para su práctica y horarios amplios, los clientes pierden interés. Pudiéndose 

proponer una oferta de valor que cubra las necesidades insatisfechas de los 

clientes. 
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• Matriz EFE  
 

Esta herramienta permitirá comprender, el entorno en donde se desarrolla el 

negocio (Ver Anexo 2). Así en el proyecto, se ha ponderado en un promedio de 

2,75. Esto demuestra que es viable, pues en el análisis de las oportunidades y 

amenazas, las primeras son más sólidas y viables que las segundas. Y es que, 

al ser un mercado relativamente nuevo, aún se pueden encontrar aspectos que 

no han sido atendidos por las academias existentes o por otros centros de 

actividad física que enseñan el Jiu Jitsu.  
 

Por otra parte, la industria se mantiene en crecimiento lo que logra disminuir el 

peso de las amenazas con la entrada de más clientes. Esto se evidencia en el 

conocimiento de las personas acerca del Jiu Jitsu que hasta hace algunos años 

era desconocido, y hoy en día ya forma parte de las prácticas de niños y 

adultos por los beneficios que otorga, despertando el interés en su aprendizaje.  

 

Otro punto importante son las leyes de importación ya que esto facilita mucho 

al negocio y su construcción debido a que el costo por traer implementos y 

equipos disminuye y se pueden encontrar, incluso, elementos que quizá antes 

eran complicados de adquirir. Además, como amenaza principal se registra el 

uso de productos sustitutos por parte del mercado, por lo que se debe definir 

correctamente al sector que se quiere llegar y procurar sobresalir del resto 

potenciado el valor agregado de ser una academia de Jiu Jitsu brasilero 

únicamente y destacando sus instalaciones confortables además de la 

versatilidad de horarios.  

 

Conclusiónes  matriz EFE 
 
- La industria de enseñanza de artes marciales en Ecuador se mantiene en 

constante crecimiento con el ingreso de nuevas modalidades y diferentes 

servicios.  
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- El apoyo del gobierno hacia las PYMES o los emprendimientos es muy 

importante porque permite su comienzo con una base sólida y sustentable, 

potenciando la posibilidad de su transformación futura en un negocio 

rentable.  

- La reducción de aranceles para la importación de implementos deportivos 

favorece al emprendimiento en términos económicos y por accesibilidad a 

los elementos necesarios para el adecuado funcionamiento de la academia.  

- El crecimiento de la población es otro factor importante a la hora de 

proyectar el negocio, pues cada vez son más las personas interesadas en 

realizar actividades físicas y específicamente artes marciales como el Jiu 

Jitsu.  

- Los productos sustitutos pueden llegar a ser un problema si no se los 

enfrenta de la manera correcta y aquí es donde deben hacer la diferencia 

las ventajas competitivas sobre el resto de participantes en el mercado.  

- La industria se encuentra en un crecimiento tecnológico importante.  

- La matriz EFE, cuyo promedio ponderado es 2,75, indica viabilidad debido a 

que las oportunidades son más sólidas que las amenazas, con una 

tendencia favorable hacia la práctica deportiva.  

 

3. ANÁLISIS DEL CLIENTE   
 
Hipótesis  
 

Los habitantes del valle de Tumbaco que realizan actividad deportiva están de 

acuerdo con la creación de una academia de Jiu Jitsu brasilero. 
 
Problema de Investigación  
 

Buscar la viabilidad para la creación de una academia de Jiu Jitsu brasilero en 

el valle de Tumbaco. 
 
Objetivo de la investigación  
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Conocer el perfil de los habitantes del valle de Tumbaco que realizan actividad 

deportiva, para identificar a clientes potenciales. 

 

3.1. Investigación Cualitativa y Cuantitativa   
 
3.1.1. Investigación cualitativa 
 

• Entrevista a expertos 
 
Entrevista 1: Daniel Quintana Bravo  

Daniel Quintana es un joven ecuatoriano que se inició en el Jiu Jitsu como un 

destacado practicante y competidor del deporte, tiene 26 años. Cinturón café 

cuatro grados de Jiu Jitsu brasilero, competidor activo en modalidad con 

kimono y sin kimono. En la actualidad es el presidente de la Federación 

Ecuatoriana de Jiu Jitsu brasilero creada en el 2019.  

 

Entrevista 2: Roberto Martín Castillo Gabela  

Roberto Castillo tiene 25 años y es actualmente Seleccionado de la Federación 

Ecuatoriana de Jiu Jitsu brasilero, posee cinturón café 4 grados, es instructor 

de niños, adultos y mujeres en Alliance Jiu Jitsu. Ha logrado ser campeón 

nacional en todas sus cintas anteriores y también ha conseguido varios títulos 

internacionales para el Ecuador. Roberto tiene una certificación internacional 

como instructor de Jiu Jitsu brasilero tanto para adultos como para niños, la 

cual obtuvo en Rio de Janeiro, Brasil, en el año 2014. 

 
Conclusiones entrevistas a expertos 
 

Se habló acerca de la localización de la academia, como aspecto fundamental 

al momento de crearla. Según el punto de vista del entrevistado, la zona 

escogida, se constituye en una localidad muy favorable debido a que la gran 

mayoría de habitantes son de clase media, media alta y alta.  
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Se logró realizar un análisis profundo sobre la oportunidad que existe de 

trabajar con el Jiu Jitsu infantil, el entrevistado contaba con una amplia 

experiencia en la enseñanza a los niños y aportó varios conceptos relacionados 

a este ámbito que pueden ser muy importantes en el actual proyecto, en cuanto 

el segmento infantil es una fuente importante de ingresos y de clientes 

potenciales que podrían permanecer durante mucho tiempo en la academia.  

 

Por otra parte, al existir una Federación Ecuatoriana de Jiu Jitsu, se evidencia 

un crecimiento del deporte en el país y el apoyo que se obtiene por parte del 

estado. Entonces, al revisar el proyecto de la federación, éste proporciona 

diversos beneficios para los atletas tanto infantiles como adultos, lo que 

significa un gran impulso para ese nicho de competidores.  

 

Así, con la información del presidente de la federación y del instructor, se llegó 

a la conclusión de que un precio entre los $80 a $100 sería el adecuado por los 

servicios que se ofertarán en la academia considerando planes de pago 

trimestrales, semestrales y anuales tomando en cuenta que estos se han 

implementado en varios lugares donde el negocio se volvió rentable.  

 

El Jiu Jitsu femenino y sus necesidades, fue otro aspecto en el que los 

entrevistados aportaron datos fundamentales como la separación de horarios 

exclusivos para este público y horario en general para la atención de otros 

segmentos. Los horarios deben ser muy bien estructurados y distribuidos en la 

mañana, tarde y noche para poder adaptarse de la mejor forma al tiempo de los 

consumidores.  

 
• Focus group  
 
El focus group, realizado el 3 de enero del 2020 en la ciudad de Quito, tuvo una 

duración de 35 minutos aproximadamente y estuvo conformado por 8 personas 

practicantes de Jiu Jitsu brasilero de diferentes características, géneros y rango 
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de cintas; pudiéndose obtener información de todo tipo de consumidor 

potencial en una academia, sobre todo la perspectiva y las expectativas de un 

iniciante que es algo muy relevante en el proyecto, también se contó con 

propietarios de academias en la ciudad, quienes comentaron su experiencia en 

el mercado a lo largo de los años.  

 

También se contó con instructores de distintas academias de Jiu Jitsu brasilero 

tanto de niños y juveniles como de adultos, se tuvo la presencia de una 

campeona nacional de Jiu Jitsu brasilero cinturón azul para analizar el 

segmento femenino que se pretende sea un punto importante en el proyecto.  

 
Conclusiones focus group 

 

• Se llegó a la conclusión que el Jiu-jitsu es un beneficio para la salud y 

bienestar físico y mental de quienes practican este arte marcial. Los 

practicantes que lo hacen como un complemento a su vida cotidiana 

indicaron que como parte de sus necesidades se encuentra la de una 

academia.  

 

• El Jiu Jitsu es un deporte direccionado hacia la clase media y media-alta, ya 

que sus costos pueden ser muy elevados comparados por ejemplo a otras 

artes marciales. Al ser un deporte que encaja mejor en este nivel 

socioeconómico, la ubicación geográfica donde se quiere llevar a cabo el 

proyecto de la academia, resulta ser adecuado y en el que más demanda se 

espera tener. 

 
• El rango de precios sugeridos fue entre $60 a $100 mensuales, los 

practicantes mencionaron, como valor agregado, la importancia de que este 

pago incluya cualquier horario durante todos los días en que se encuentre 

en servicio la academia. Y es que en algunas academias los horarios son 

limitados y esto desmotiva a las personas. También se destaca la 

necesidad de un servicio de cafetería, sobre todo de comida saludable, que 
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los clientes apreciaran mucho y podría ser una fuente de ingresos extras 

para la academia, además se indicó la importancia de contar con duchas en 

excelente estado en los camerinos de los practicantes. 

 

3.1.2.  Investigación cuantitativa 
 
Aún que se conoce que el Jiu Jitsu es un deporte que puede ser practicado por 

cualquier tipo de personas y de diferentes edades, se realizó una segmentación 

de personas entre 5 y 60 años ya que se ajustan mejor al cliente potencial de la 

academia. Entonces de un total de 1.010.000 personas que practican deporte, 

entre hombres y mujeres, en la ciudad de Quito, con edades desde los 5 hasta 

los 60 años, 2.534 practican artes marciales. 

 

• Encuestas  
 

- Tamaño de la muestra: mediante un sistema de encuestas digitales se 

obtuvo una muestra de 60 personas. 

- Tipo de muestreo: probabilístico aleatorio. 

- Preguntas de la encuesta: estas se pueden revisar en el Anexo 3 y los 

resultados de la investigación en el Anexo 6. 

 
Conclusiones generales  
 
- El valle de Tumbaco y las personas que residen en el mismo, cumplen con 

el perfil que se está buscando para la creación de la academia. Los datos 

fueron el resultado del análisis del nivel social, económico, rango de edades 

y aceptación de los precios acorde a lo esperado. 

 

- En cuanto al Jiu-jitsu infantil, es una gran oportunidad de negocio y en 

ciertos casos se vuelve el pilar del mismo por su capacidad de generar 

ingresos, por ello es importante no descuidar a este mercado pese a que se 

cuenta con más clientes potenciales entre 20 y 45 años.  
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- Considerando la clase social de los clientes potenciales, en base al sector 

en el que se ubicaría la misma, se identificó una percepción positiva acerca 

del Jiu Jitsu por los beneficios que otorga. De manera que se puede 

proyectar un crecimiento de consumidores y clientes potenciales a favor de 

la academia.  

 

- Los clientes potenciales se caracterizaron por realizar algún tipo de deporte 

de 4 a 5 veces por semana y ser conocedores de las artes marciales, aquí 

se identificó a mujeres que les interesa el Jiu-jitsu. Sus preferencias 

incluyen aspectos como la amplitud de horarios, el tipo de entrenamiento y 

la infraestructura adecuada, destacando la importancia de no tener otra 

actividad en la academia y no impartir otras artes marciales en la misma ya 

que esto terminaría alejándose de la metodología del deporte.  

- El sitio sugerido fue considerado como adecuado para la implementación de 

la academia, demostrando intención de acudir al mismo y un potencial flujo 

de clientes a futuro. E incluso se pudo conocer que su intención de un pago 

mensual oscila entre los $60 y $85, lo que permite establecer una base para 

la fijación de precios.  

 

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO   
 

4.1. Descripción de la oportunidad de negocio encontrada, 
sustentada por el análisis interno, externo y del cliente 
 

El negocio que se pretende crear, es una academia de Jiu Jitsu brasilero en el 

valle de Tumbaco en cuya planificación se deberá considerar la intervención de 

instructores certificados y especializados, con un amplio conocimiento técnico 

en la enseñanza juvenil y adulta. Para el caso de la instalación deportiva, se 

deberá priorizar en la adecuación del espacio interno y externo y que cuente 

con las condiciones óptimas para la práctica deportiva y comodidad del cliente. 
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El negocio, se orientará a personas entre 5 a 60 años de edad, identificado 

como mercado potencial de acuerdo con la segmentación básica realizada que 

se presenta a continuación. 

 
Segmentación básica 
 
Segmentación geográfica  
 

Ecuador: 16.905100 habitantes (INEC, 2010). 
Quito: 3.200.101 habitantes (INEC, 2010). 

 
Segmentación geográfica 
 

Personas entre 5 y 60 años: 897.563 (INEC, 2010). 

Nivel Socioeconómico B, C+. 197.792 (INEC, 2010). 

 
Segmentación psicográfica  
 
Personas que efectúan actividades físicas: 51% (INEC, 2010). 

 

La oportunidad de negocio ha sido planificada considerando los resultados del 

análisis PEST y el de Porter. Por lo que se reconoce que las leyes de la 

Constitución, apoyan al deporte pues su práctica es un derecho de todos. 

También, se toma en cuenta que la industria se encuentra en un ambiente 

político óptimo, beneficiando a las organizaciones dedicadas a brindar 

cualquier tipo de servicio relacionado a la actividad y práctica deportiva. 
 
Por otro lado, el entorno económico en la actualidad, en Ecuador, presenta 

consideraciones al momento de emprender ya serán las nuevas propuestas, 

las que tengan más posibilidad de establecerse si saben atender las 

necesidades de las personas. Incluso durante el primer trimestre del 2019, el 

PIB creció un 0,6% en relación a un periodo de 1 año, es decir que reporto un 
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incremento de más de diez y siete millones de dólares constantes beneficiosos 

para el país (Banco Central del Ecuador, 2020).  

 

En cuanto a la proyección de la población a nivel nacional, también se 

evidencia un crecimiento considerable, siendo favorecedor al momento de 

proyectar un desarrollo de la industria y de las empresas con datos reales y 

sustentables. Así, a partir del año 2018, en el valle de Tumbaco, se observa un 

aumento de personas residentes en la zona, atribuido a una atractiva oferta del 

sector inmobiliario. Ya en el año 2010 se registró un indicador de crecimiento 

anual de 1,95% en la zona (INEC, 2010). 

 
En cuanto al nivel de vida alto con un manejo económico de importancia, que 

se está observando en el valle de Tumbaco, es un indicador relevante para 

decidir favorablemente la viabilidad del proyecto. En relación a ello, la zona se 

presta para el desarrollo de este negocio, debido a que en los últimos años se 

han incrementado las prácticas deportivas por parte de las personas que 

residen en él. Además, considerando el uso de las TIC, éstas permiten 

viabilidad al negocio, específicamente por la comunicación, ya que, a través de 

ellas, se podrá tejer una red de información y comunicación para los alumnos y 

profesores de la academia. 

 

Con respecto al análisis Porter y la amenaza de nuevos competidores, este 

factor se lo pondero con una importancia de media por que hace alusión a la 

necesidad de estudiar bien a los competidores y entenderlos. De forma que se 

pudo identificar que el valor agregado, es el factor que permitirá establecer una 

diferenciación de la academia con los competidores, esto se debe a que no es 

una industria en la cual resulte relativamente difícil ingresar.  Aquí, se consideró 

el poder de negociación de los compradores con una ponderación alta, ya que 

muestra ciertos rasgos en su comportamiento y la repercusión de los mismos 

en precios, calidad y la importancia del valor agregado. 
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La información que se obtuvo mediante las entrevistas a expertos y el focus 

group realizado con gente que conoce del tema en distintos niveles y edades, 

permitió plantear la oportunidad de negocio de una manera más concreta. Así, 

el aporte de la entrevista a Roberto Castillo (instructor infantil internacional de 

Jiu Jitsu) hace mención a que “el Jiu-jitsu infantil está en un crecimiento nunca 

antes visto” y lo consideró como una oportunidad de negocio aludiendo que “los 

niños son una fuente de ingresos muy importante para una academia”. A esto 

se le suma un 83% de aceptación por parte de los padres, que aseveraron que 

llevarían a sus hijos a entrenar jiu-jitsu brasilero en el valle de Tumbaco, siendo 

un aspecto importante de la oportunidad de negocio (Anexo 6).  

 

En cuestiones de preferencia, los practicantes de distintos géneros, edades y 

niveles que participaron en el focus group consideraron que “es muy importante 

que se cuente con camerinos separados para hombres y mujeres, y que 

siempre estén limpios y con buen aspecto y olor”, además creen que las 

instalaciones son muy importantes para el crecimiento del negocio, por lo que 

es importante contar con un parqueadero y que el material de las colchonetas 

sea el adecuado para la práctica de Jiu Jitsu brasilero. También se identificó 

que el perfil de clientes potenciales se caracteriza por ser personas que 

practican algún tipo de deporte de 4 a 5 veces por semana y conocen acerca 

de las artes marciales. Destaca la identificación del segmento de mujeres a 

quienes les interesa el Jiu-jitsu y se llegó a varias conclusiones con respecto a 

los horarios, el tipo de entrenamiento y la infraestructura que este perfil de 

clientes demanda.  

 

Por otra parte, se registra aceptación de la ubicación geográfica para la 

academia, proyectando un flujo de clientes a futuro. En relación a ello, se 

identificó que los residentes del valle de Tumbaco cumplen con el perfil de 

potenciales clientes por sus condiciones socioeconómicas, rango de edad y 

conformidad con los precios respecto a lo esperado por lo que se llegó a la 

conclusión que las personas estarían dispuestas a pagar un mensual entre $60 

y $100, permitiendo tener una guía para la fijación de precios (Anexo 6).  
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En el análisis cuali-cuantitativo se identificó que las personas reconocen los 

beneficios de la práctica del Jiu Jitsu, beneficiando al proyecto con miras al 

crecimiento de consumidores y clientes potenciales. Además, existió 

aceptación por parte del género femenino para su práctica.  

 

De manera general, es clara la oportunidad de negocio para la creación de una 

academia de Jiu-jitsu en el valle de Tumbaco, ya que se tiene aceptación de 

este deporte dentro del mercado objetivo, siendo un punto de partida sólido; 

también se observa una notoria tendencia en la realización de actividades 

físicas y un gran interés de los individuos por pertenecer a la academia cuando 

esta entre en funcionamiento.  

 

Todos estos aspectos resultan beneficiosos en el desarrollo del proyecto y 

repercuten favorablemente en la factibilidad por cuestiones de aceptación e 

intencionalidad de los potenciales clientes que permite vislumbrar un escenario 

positivo y de constante desarrollo para la academia.  

 

5. PLAN DE MARKETING    
 

5.1. Estrategia general de marketing  
 

La estrategia en la que se fundamentarán las acciones, será la de enfoque, con 

la finalidad de otorgar viabilidad al plan de negocio en su propósito de creación 

de una academia de enseñanza de Jiu Jitsu en el valle de Tumbaco, la misma 

que según Porter (2008) procura adquirir ventaja en el contexto del mercado al 

que pertenece, es decir a los clientes potenciales entre 5 a 60 años de edad, 

que realicen algún tipo de deporte.  

 

Los pilares principales en los que se basa la estrategia de satisfacción a los 

requerimientos de calidad del segmento escogido son: el conocimiento técnico 

de los instructores, la infraestructura, ubicación y beneficios adicionales como: 
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seminarios técnicos semestrales con expertos internacionales en el arte 

marcial. 

  

El mercado meta dependerá en gran medida del gusto de los clientes por 

aprender artes marciales y de su capacidad de pago. Además, por el hecho de 

que el proyecto se identifica como una escuela de enseñanza de Jiu Jitsu, lo 

que se pretende ofrecer a los clientes es un servicio, más no un producto de 

carácter tangible por lo que no se cuenta con costos de producción.  

 

Entonces, para este servicio de enseñanza, se realizó un sondeo de los 

posibles locales en donde instalar la escuela y prestar el servicio, además, se 

tomó en consideración el flujo de personas, los medios de transporte y el 

tamaño del local. También se requirió la fijación de una tarifa adecuada, para 

que los clientes establezcan una relación de costo beneficio, de acuerdo a la 

satisfacción de sus necesidades, y al mismo tiempo genere ganancia para la 

empresa. 

 

Ante lo expuesto, se han identificado dos estrategias diferentes para el enfoque 

del servicio ya que se utilizará una penetración de mercado en los horarios 

regulares, es decir un servicio que ya existe en un entorno conocido. Por otra 

parte, se potenciará el desarrollo de nuevos mercados con la creación de 

horarios específicos para la práctica del Jiu-jitsu femenino y la oferta de clases 

personalizadas para este segmento.  
 

5.1.1. Mercado objetivo   
 

Se trata de un segmento de la población que posee características similares en 

cuando a variables demográficas, psicográficas y conductuales (Lamb, Hair, & 

McDaniel, 2011). En este caso, el mercado meta lo constituyen los habitantes 

del valle de Tumbaco entre 5 y 60 años, que desean recibir el servicio de 

enseñanza de Jiu Jitsu y su clase socioeconómica va desde el nivel medio al 
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medio alto, practicantes de alguna actividad física con una frecuencia entre de 

4 a 5 veces por semana y conocedores de las artes marciales.  

 

Mercado potencial 
 

Conformado por todos los clientes del mercado total que demuestran un grado 

suficiente de interés en una determinada oferta de servicio (Lamb, Hair, & 

McDaniel, 2011). Los cuales en el proyecto se reconocen como los habitantes 

en el valle de Tumbaco que quieren o quisieran aprender el Jiu Jitsu brasilero. 

 
5.1.2. Propuesta de valor   
 

Se fundamenta en la comunicación de lo que una empresa espera efectuar 

mejor o diferente a sus competidores (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011), el 

proyecto se enfoca en proporcionar más beneficios por un valor superior 

procurando satisfacer las necesidades de los clientes. Esto se observa en el 

modelo Canvas, entendiéndose como una estrategia de “más por más” ya que 

se destacará que el aprendizaje del Jiu Jitsu brasilero será por medio 

instructores especializados en este arte y de gran trayectoria, por lo que la 

enseñanza será de calidad y por ende el conocimiento y dominio adquirido de 

esta disciplina será superior al que se podría tener en otras academias.  

 

Desde la perspectiva de conveniencia y personalización  del cliente y como 

medio para facilitar el uso de su tiempo, la academia no limitará los horarios de 

atención y éstos serán variados, justamente rompiendo los esquemas de otras 

academias que no ofertan versatilidad en este aspecto. Se puede observar  

para mayor comprensión en la figura 1 el modelo Canvas.  

 

La relación con el cliente será directa y también a través de redes sociales. 
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SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE RELACION CLIENTE CLIENTESPROPUESTA DE 
VALOR

Comercialización y venta de servicios de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero 
en el valle de Tumbaco. Venta de accesorios y uniformes para la práctica 
de Jiu Jitsu. Venta de alimentos saludables en la cafetería del gimnasio. 

RECURSOS CLAVE CANALES 

Habitantes del valle 
de Tumbaco, entre 5 

y 60 años, que 
desean recibir el 

servicio de 
enseñanza de Jiu 

Jitsu. Clase 
socioeconómica 

media y media alta. 
Practicantes de 
alguna actividad 
física con una 

frecuencia entre de 4 
a 5 veces por 

semana, 
conocedores de las 

artes marciales.

Medios de comunicación 
masiva, entre digitales y 
tradicionales para hacer 
llegar el mensaje. Radio, 
prensa escrita, volantes, 

boca a boca, redes 
sociales y canales 

digitales.

La relación con el cliente 
será directa y tambien a 
través de redes sociales, 
donde podrá mantenerse 

informado de las 
actividades de la 

academia. La presencia 
en nredes sociales 
también será con el 
propósito de generar 

presencia y 
posicionamiento en el 

mercado.

Estrategia de “más por 
más”. Aprendizaje del Jiu 

Jitsu brasilero con 
instructores especializados 

y de gran trayectoria. 
Enseñanza de calidad. 

Adquisición garantizada de 
conocimiento y dominio del 

Jiu Jitsu.

No se limitarán los horarios 
de atención y éstos serán 

variados para que las 
personas puedan 

acomodarse de acuerdo 
con sus planificaciones. 

Adaotación a la necesidaes 
de las personas (atención 

personalizada).

COSTO FUENTE DE INGRESOS

Inversión inicial. Gastos administrativos (sueldos, arriendo, servicios básicos, servicios 
externos de limpieza, seguridad).  Gastos de ventas (Marketing)

Atención al cliente. Clases 
demostrativas. Enseñanza 
de Jiu Jitsu. Capacitación y 

formación en artes 
marciales. Gestión de 

redes sociales. 
Comunicación de los 

servicios y acciones de 
Marketing. 

Local con amplio espacio. 
TICs, Entrenadores y 

personal administrativo, 
equipamiento exclusivo 

para una academia de Jiu 
Jitsu (tatami). Mobiliario 
para el funcionamiento 

administrativo, duchas y 
cafetería.

Banca privada (Banco 
Pacífico) para 

financiamiento inicial del 
proyecto. Fabricantes y 

distribuidores de 
implementos deportivos: 
tatami, kimonos, licras. 

Proveedores de la 
cadena de alimentos para 
la cafetería. Academias 

nacionales e 
internacionales de Jiu 

Jitsu brasilero. 
Entrenadores y 

capacitadores para dictar 
charlas y seminarios. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1. Modelo Canvas 

 

 
5.2. Mezcla de Marketing    
 
5.2.1. Producto 
 

El producto se identifica como una academia de Jiu Jitsu brasilero en el valle 

de Tumbaco, es decir que se trata de un servicio con carácter intangible. Lo 

que para Monferrer (2013) se entiende como “cualquier prestación que una 

parte puede ofrecer a otra, esencialmente intangible, sin transmisión de 

propiedad. La prestación puede ir ligada o no a productos físicos” (p.112). 

 

Por lo que se propone la enseñanza y entrenamiento de esta alternativa que 

está dentro de la oferta de artes marciales tradicionales y es muy reconocido 

en la actualidad. El jiu-jitsu se considera como un “arte suave” con diversos 
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beneficios tales como: mejoramiento de las condiciones físicas en las 

personas, se constituye en una forma de protección personal, permite el 

desarrollo del carácter y disciplina la mente; por ello se la considera como un 

arte gentil o arte flexible que puede ser llevada a cabo por cualquier persona 

sin importar su edad o sexo, presentando así la posibilidad de que atraiga a 

muchos posibles clientes (BEWE, 2018). 

 

• Niveles del producto 
 
Producto básico 
 
Al ser el de primer nivel en la satisfacción de una necesidad (Kotler & 

Armstrong, 2008), la academia oferta una opción para realizar ejercicio, al 

mismo tiempo que se aprende y adquiere conocimientos relativos al Jiu Jitsu y 

al desarrollo de habilidades técnicas, físicas y de autocontrol, para enfrentarse 

a una situación de combate. El “arte suave” al no permitir golpes dentro de su 

práctica, atrae a las personas que desean aprender a defenderse sin necesidad 

de lastimar al oponente o ser lastimados por su compañero. 

 

En cuanto a la propuesta física de la academia, es optar por un establecimiento 

equipado adecuadamente, y tener la mejor infraestructura básica, para brindar 

comodidad a los usuarios y atrapar así a la mayor cantidad de clientes 

potenciales. Los instructores deberán ser profesionales con experiencia, en lo 

deportivo y pedagógico, lo que influirá al momento de captar alumnos.  

 

Producto real  
 

De acuerdo con Kotler & Armstrong (2008) este posee distintas características 

además de las básicas por lo que la academia se diferenciará de la 

competencia, ya que su único y exclusivo servicio será enseñar Jiu Jitsu, es 

decir no habrá mezcla de otro arte marcial, tampoco tendrá un gimnasio ni 

algún otro tipo de temática deportiva. La enseñanza, práctica y entrenamiento 
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del Jiu Jitsu brasilero incluirán clases privadas y grupales, entrenamiento 

funcional, así como programas especiales para los juveniles y adultos. Esto, 

por medio de instructores de alta categoría y mediante la asociación con una 

entidad de su misma índole, ubicada en Brasil y otra en California para 

intercambio de alumnos que quieran obtener un diploma de instructor. 

 

Producto aumentado 

 

Este posee atributos adicionales a lo básico y a las características del producto 

real, que le otorgan aún más valor para el cliente (Kotler & Armstrong, 2008), 

ante ello el proyecto proporcionará acciones de confianza al cliente tales como: 

escuchar sus requerimientos, resolver lo más pronto posible sus inquietudes, y 

sobre todo respetar todas las ofertas que se le han comunicado. De esta 

manera, se podrá conseguir el objetivo de la empresa que es posicionarse en 

el medio como una academia seria, con valores y que fideliza a sus clientes 

con la confianza y el profesionalismo en la enseñanza del Jiu Jitsu brasilero. 

 

Entre los servicios plus ofertados a los clientes para la reafirmación de su 

bienestar y permanencia en la academia están: seminarios de técnicas de Jiu 

Jitsu, nutrición y cuidados de la salud, en ambos casos dictados por 

profesionales nacionales e internacionales. Estos servicios se ampliarán de 

acuerdo con la demanda que se presente por parte de los clientes. La 

segmentación será por grupos de edades: niños (entre 5 a 9 años), jóvenes 

(entre 10 a 18 años), adultos (entre 19 a 60 años) y también se segmentará 

conforme su nivel, es decir principiante, intermedio y avanzado.  

 

También se atenderán a individuos que tengan algún interés específico. Al 

respecto, es preciso mencionar que el monitoreo del aprendiz será constante, 

su progreso y bienestar físico dentro del proceso, será uno de los enfoques 

principales de la academia. Adicional a lo expuesto, se pretende ofertar 

servicios complementarios como dar comodidad a los clientes en una sala de 

espera confortable y la posibilidad de adquisición de una televisión para que los 
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alumnos y acompañantes vean temas relacionados con la enseñanza del Jiu 

Jitsu brasilero. 

 
• Atributos 
 

Para Porter (1982) corresponden a los aspectos que caracterizan a un producto 

o servicio, así la propuesta se direccionará hacia personas que tienen deseos 

de adquirir nuevos conocimientos y experiencias, que les permitan una mayor 

interacción con los demás y que promuevan su desarrollo integral. La 

metodología de enseñanza, será aquella que se adopte de las principales 

academias bases de Brasil: infantil, juvenil, novatos adultos (cinta blanca), 

intermedios (azules y violetas), clases femeninas y para avanzados o de 

competición.  

 

La academia tendrá instalaciones que puedan brindar comodidad y bienestar a 

los clientes, serán amplias y darán cobertura a las necesidades de cada área o 

sector de enseñanza ofreciendo todos los implementos posibles para realizar 

los entrenamientos, una buena iluminación, agua permanente, con baños 

limpios, así el alumno se sentirá a gusto y estará cómodo (se puede observar 

en el Anexo 5, el diseño de la instalación de la academia).  

 

Además, se trabajará en construir un buen ambiente, de respeto y disciplina, 

con los alumnos, y sobre todo con los padres de los niños y jóvenes. Se 

buscará una ubicación estratégica en la zona del valle de Tumbaco, que sea 

fácil de llegar y que exista un flujo considerable de gente. Y, se tramitarán 

alianzas estratégicas con empresas y profesionales que aporten al crecimiento 

de la academia.  En cuanto a los horarios para la asistencia de los practicantes, 

se programarán de acuerdo a las encuestas realizadas y a la información 

receptada en el focus group, estos se pueden observar en la tabla 1. 
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Tabla 1. 
Horario de asistencia 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Branding 
 
La oferta del servicio de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero, se basa en la 

diferenciación, por lo que se diseñó un logotipo con formas y colores que 

permitirán identificar fácilmente a la academia en el medio como se ve en la 

figura 2. Este aparecerá en la publicidad (física y digital), letreros, vallas, 

uniformes, etc. 

 
     Figura 2: Logotipo de la academia. 
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En el manejo de la marca se considerará la paleta de los tonos azules y el color 

blanco, que simbolizan armonía, calma y serenidad, así se podrán generar 

ambientes en el interior de la academia y en ciertas áreas se considerará el 

color negro (el logotipo final se definirá cuando se tenga el local definitivo). 

 
Nombre de la academia  
 

“AB BRAZILIAN JIU JITSU ACADEMY” 

 

- AB: son las iniciales del nombre y apellido del creador y co-propietario del 

proyecto Academia de Jiu Jitsu brasilero, Andrés Bonilla quien posee un 

amplio conocimiento del tema por cuanto es un practicante de muchos años 

de este arte marcial. 

- BRAZILIAN: la enseñanza de esta arte marcial, tiene su origen como tal en 

Brasil.  

- JIU JITSU: significa arte suave.  

- ACADEMY: academia en inglés. 

- TUMBACO: el lugar de su ubicación. 

 
Slogan 
 

- “Mejora tu estilo de vida” 

- “Jiu Jitsu para todos” 

 
Empaquetado y etiquetado 
 

Al ser una empresa de servicios intangibles, no procede el tema de empaques 

ni etiquetas. 

 
Soporte 
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En el caso de la academia se incluyen algunos servicios de apoyo como hacer 

un seguimiento del cliente, llevar un registro de su avance en la enseñanza, 

estar en permanente comunicación con él y enviarle información sobre todos 

los proyectos que se efectuarán. 

 
5.2.2. Precio 
 

El estudio del precio se basará tanto en el precio de la competencia o también 

llamado fijación de precios de tasa vigente, así como el precio que se obtuvo 

mediante el estudio de mercado. 

 
• Costo de venta 
 

El rango medio entre las academias de artes marciales en Quito, está en los 

$90 mensuales y $40 de inscripción anual. Como proyección, se estima cobrar 

$80 mensuales y $30 de inscripción anual. 

 
• Estrategia de precios 
 

El precio para el servicio de enseñanza de Jiu Jitsu, estará en función de dos 

aspectos importantes: 

 

- La competencia: el precio establecido debe ser competitivo en el mercado y 

desde este punto de vista, igual o inferior al valor promedio de los 

competidores. 

- Los costos y utilidad: el precio debe ser capaz de cubrir los costos totales 

unitarios del servicio y generar utilidad para la academia. 

 

• Estrategia de entrada 
 

Se empleará una estrategia de precio de prestigio, es decir que el precio que 

se fija a un producto o servicio será mayor que el normal que esté en el 
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mercado (Lamb, Hair y McDaniel, 2002). Con ello se pretende que el 

consumidor piense que el producto debe ser muy especial o quizás tenga algo 

importante que justifique un valor más alto que la competencia.  
 
• Estrategia de ajuste de precio 
 

La academia de Jiu Jitsu brasilero optó por tres estrategias de ajuste de precio 

basadas en los postulados de Kotler & Amstrong (2008). 

 

- Fijación de precios de descuento y bonificación: se reduce el precio para 

que el cliente responda pagando con anticipación. Se propondrá a los 

clientes la posibilidad de un descuento si cancelan por adelantado la 

pensión o en algún seminario si están al día en sus pagos. 

- Fijación de precios segmentada: se disminuirá el precio dependiendo del 

estado del cliente, por ejemplo, será diferente para un estudiante, o persona 

de bajos recursos pero que tenga una gran capacidad de aprendizaje, o en 

caso de que posea limitaciones por discapacidad, entre otros casos. 

- Fijación de precios promocionales: se activarán promociones, sobre todo en 

temporada escolar se bajará el precio debido a la entrada a colegios y 

escuelas, de esta forma se apoyará al cliente en sus gastos.  
 
5.2.3. Plaza 
 

La distribución directa exclusiva, será la estrategia a seguir para la academia, 

porque al ser un servicio intangible no requiere intermediarios y la venta se 

realiza directamente al consumidor.  

 
• Puntos de venta 
 

Este será el local donde se abra la academia de Jiu Jitsu brasilero, contará con 

120m2 para el área del tatami y un total de 180m2 de extensión en general. 

Aquí se dará atención personalizada y directa al cliente meta. Su ubicación 
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estará dispuesta en un sitio en el valle de Tumbaco que brinde accesibilidad, 

comodidad y seguridad. De igual forma factores como la iluminación, colores, 

ambientación musical y el aroma del establecimiento constituyen elementos 

imprescindibles para la captación de clientes potenciales. Por último, se 

contará con parqueaderos privados para la comodidad y seguridad de los 

clientes.  

 

• Estructura del canal de distribución 

 

Para escoger el canal de distribución se tomó en cuenta que se está brindando 

un servicio que tiene que ser personalizado, ya que cada deportista tiene 

diferentes necesidades. Por lo tanto, se necesita de un canal de distribución 

directo. Los proveedores también deben trabajar directamente con la 

academia. 

 
5.2.4. Promoción 
 
• Estrategia promocional 
 

Considerando que el proyecto AB Academia de Jiu Jitsu brasilero depende 

mucho de sus clientes potenciales, optó por emplear la estrategia PULL en la 

que la comunicación va dirigida en forma directa al consumidor final, utilizando 

herramientas de promoción como: acciones publicitarias, promociones de 

ventas, relaciones públicas, fuerza de ventas y marketing directo. Para ello, se 

recurrirá a de medios masivos y tradicionales de comunicación además de los 

digitales, de tal forma que el cliente esté informado y sea atraído y convencido 

para que se interese en aprender la enseñanza de Jiu Jitsu en la academia. 

 
• Publicidad 
 

Será necesario el desarrollo de una planificación de medios con el fin de 

alcanzar con el mensaje a los clientes de forma adecuada y así poder captar su 
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interés a través de la televisión, radio y prensa. Por lo mismo se hará uso de 

ellos para colocar publicidad y brindar información al público conservador y 

adulto. También se aprovechará el auge de las redes sociales para tener 

cercanía en la comunicación de la empresa con el potencial cliente. Dentro de 

la planificación para publicidad de la academia se considerarán algunas 

actividades como: 

 

- Creación de una cuenta en la red social “Facebook”. 

- Hojas volantes con información del servicio, horarios, precios, etc. 

- Se utilizará la rotulación en la parte superior de la escuela. 

- Vinil estático micro-perforado para colocación en las ventanas principales 

de la escuela con logo, servicio que se ofrece, horarios de atención y 

contactos. 

- Vinil estático de pared con el logotipo de la escuela y los principios de 

acción que deben seguir los alumnos en el entrenamiento. 

 
• Promoción de ventas 
 

Estas serán las actividades que por medio de estímulos materiales o 

económicos procurarán atraer al cliente a acceder al servicio (Santesmases, 

2009). Así, en temporada baja, se promocionará lo siguiente: 

 

- Si los clientes pagan un año por adelantado reciben un 30% de descuento 

en el pago de las mensualidades y la anulación de la cuota de inscripción. 

- Si un alumno presenta un potencial cliente y este ingresa a la academia, el 

alumno recibe un bono de $30 que podrá utilizar como descuento en su 

mensualidad o en cualquier servicio pagado dentro de la academia. 

- Se establecerá la promoción 2x1, se matriculan 2 personas y se cobrará 

durante 3 meses solo el valor de uno. 
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• Relaciones públicas 
 
Las relaciones públicas constituyen un instrumento indispensable para realizar 

la promoción de la academia debido a que son un proceso comunicacional 

estratégico para construir relaciones beneficiosas entre la empresa y los 

distintos públicos (Kotler & Amstrong, 2008), por ello su enfoque será hacia los 

empresarios de la zona y a las instituciones gubernamentales, colegios y 

escuelas del sector a quienes se les comunicará los beneficios del Jiu Jitsu. 

 

• Fuerza de ventas 
 

La fuerza de ventas es un grupo de personas y recursos materiales que una 

organización emplea para vender sus productos o servicios (Kotler & Amstrong, 

2008). De forma que, en el caso de la academia, serán los mismos alumnos y 

familiares de estos.  Y es que al ser clientes fieles con seguridad se observará 

el llamado “boca a boca” en donde una persona satisfecha con el servicio 

transmitirá el mensaje a las de su entorno, formándose una cadena de 

información y promoción, cuyo resultado será la captación de clientes.  

 

• Marketing directo 
 

Para Alet (2011) el marketing directo es “un proceso interactivo de 

comunicación que usa diversos medios para crear y explorar las relaciones 

directas entre una empresa y su público meta” (p. 29). Por lo que este recurso 

se aplicará utilizando herramientas digitales (mailings personalizados, SMS o 

WhatsApp marketing y social media marketing) e impresas (Volanteo) que 

tendrán más fuerza en los primeros años de funcionamiento con el objetivo de 

dar a conocer la academia y una vez establecida la participación de mercado 

esperada las mismas se estabilizarán como se puede ver en la tabla 2. 
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Marketing Digital 

Facebook 900,00$         900,00$         450,00$         450,00$         450,00             
Instagram 900,00$         900,00$         450,00$         450,00$         450,00             
Youtube 900,00$         900,00$         450,00$         450,00$         450,00             
Total 2.700,00$     2.700,00$     1.350,00$     1.350,00$     1.350,00         

Volanteo
Volantes 720,00$         420,00$         420,00$         420,00$         420,00$         
Total 720,00$         420,00$         420,00$         420,00$         420,00$         

Tabla 2 
Inversión en Marketing Directo. 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

6. PROPUESTA DE FILOSOFÍA Y ESTRUCTURA 
ORGANIZACIONAL 

 

6.1. Misión, visión y objetivos de la organización 
 
• Misión 
 

Ser una academia de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero que mejora el estilo de 

vida de niños jóvenes y adultos, fomentando la disciplina, el respeto, la salud, 

autoestima y seguridad de sí mismo; con estrategias de técnicas marciales 

basadas en la filosofía del “arte suave”. 

 
• Visión 

 

Ser una academia de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero que logre, en base a la 

calidad de su servicio y a la estrategia de negocio aplicada, posicionarse en el 

mercado deportivo para el año 2025 en el valle de Tumbaco. 
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Objetivos de la organización 
 
- Dar a conocer la presencia de la academia de Jiu Jitsu brasilero y sus 

servicios de enseñanza en el valle de Tumbaco.  

- Utilizar el plan de marketing propuesto, con énfasis en la promoción, las 

relaciones públicas y la publicidad.  

- Captar clientes y así dar cobertura a la expectativa de tener mínimo un 50% 

de alumnos inscritos en la apertura de la empresa.  

- Fidelizar y mantener los clientes socializando los valores, que son el pilar 

fundamental de la academia junto con una enseñanza de calidad con 

instructores profesionales. 
 
 
• Objetivos a mediano plazo 
 
- Ser reconocidos a partir del tercer mes como una academia de Jiu Jitsu 

brasilero que cambiará el estilo de vida de las personas. 

- Alcanzar el 80% de inscritos hasta el quinto mes desde la apertura de la 

academia. 

- Obtener una ganancia de $8.000 o más a partir del tercer año. 

- Conseguir una base de 2.000 seguidores en redes sociales hasta el 

segundo año de funcionamiento.  

- Establecer estrategias comunicacionales y obtener un sistema de apoyo 

como la obtención de un software CRM, que permita impulsar las ventas y 

mejorar las relaciones de servicio y fidelización con los clientes a partir del 

tercer mes. 

 

• Objetivos a largo plazo 
 
- Cubrir el aforo de horarios de la academia en su totalidad al quinto año de 

funcionamiento. 

- Obtener un 10% de rentabilidad al quinto año de funcionamiento. 
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- Organizar seminarios de técnicas de Jiu Jitsu permanentes, anuales, a 

partir del primer año de funcionamiento, con expositores de Brasil de gran 

trayectoria y especializados en este arte marcial, para mantener 

actualizados los conocimientos de los instructores y alumnos. 

- Realizar una reinversión del 20% de los ingresos mensuales, a partir del 

cuarto año de funcionamiento, en mantenimiento de la academia: pintura, 

cambio de utilería deteriorada, muebles, etc., para dar una mejor imagen. 

- Formar alumnos competitivos para participar en torneos de Jiu Jitsu a nivel 

nacional e internacional, buscando titulaciones que den más crédito a la 

academia a partir del cuarto año. 

- Realizar dos torneos al año, a partir del segundo año de apertura con 

expectativa mínimo de 100 competidores.  
 

6.2. Plan de operaciones 
El plan de operaciones requiere de procesos específicos para el 
funcionamiento de la academia, como se puede observar en la figura 3. 

 

6.2.1. Procesos requeridos para el funcionamiento de la academia      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Procesos estratégicos. 
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• Procesos principales 

 
En el caso de la academia, es la enseñanza de Jiu Jitsu brasilero, además el 

marketing y venta del servicio utilizando publicidad, promoción, relaciones 

públicas, etc., para atraer clientes potenciales. 

 
• Procesos secundarios 

 

Corresponden a la logística interna que permitirá un buen manejo de 

proveedores y de adquisición de los materiales requeridos además del proceso 

administrativo y financiero que se encarga del manejo de los recursos. También 

están los aspectos legales que apoyan en la resolución y gestión de las 

diligencias para poder poner en marcha la academia. 

 

• Cadena de valor de la academia de Jiu Jitsu brasilero 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Figura 4. Cadena de valor.  
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La cadena de valor, es de vital importancia para la academia, ya que se la 

considera como un eficaz instrumento para analizar el planteamiento 

estratégico, lo podemos observar en la figura 4. 

 
6.2.2. Flujo de operaciones 
 

El proceso de ingreso para los alumnos a la academia con el fin de recibir las 

clases de Jiu Jitsu brasilero será en base a una coordinación y reglamentación 

ya establecida que se puede observar en la figura 5. El estudiante ingresa a la 

academia, realiza su registro en la recepción (5 minutos), luego se dirige al 

área de lockers en donde se cambia la ropa y se pone el uniforme (kimono, 

licras) (5 minutos).  

 

 

Figura 5. Diagrama de flujo del proceso de servicio de la academia. 

 

A continuación, el alumno realizará su entrada al área del tatami en donde se 

procede a la formación y el saludo respectivo con su instructor y compañeros. 

Iniciará con calentamiento físico (15 minutos), luego recibirá la enseñanza de 

las técnicas de Jiu Jitsu brasilero (35 minutos) y practicará luchas (15 minutos). 
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Concluirá con estiramientos (5 minutos) y finalmente se formará y se despedirá 

de su instructor y sus compañeros (3 minutos). Todo el proceso de 

entrenamiento será guiado por su instructor y el tiempo de duración será de 

una hora aproximadamente.  

Una vez finalizado, se dirigirá al área de baño/duchas y lockers para cambiarse 

de ropa (10 minutos). Seguidamente irá a la salida de la academia y registrará 

por seguridad su salida en recepción (5 minutos). Es decir, que el alumno 

pasará un tiempo aproximado de una hora y media en el interior de la 

academia. Entonces, como se puede observar en la figura 6, la atención al 

cliente inicia desde el momento en que el potencial alumno, realiza su ingreso 

en la academia.  

 

 
Figura 6. Flujograma de servicios al cliente. 
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En este proceso, el cliente es recibido por la secretaria recepcionista quien le 

proporcionará la información necesaria acerca de la enseñanza del Jiu Jitsu 

brasilero (10 minutos) y realizará un recorrido por las instalaciones a la vez que 

le informa sobre la metodología de enseñanza, beneficios del aprendizaje, 

horarios y promociones, finalmente le ofrecerá una clase gratis para que 

pruebe el servicio (20 minutos). 

 

Si el cliente decide inscribirse antes o después de realizar la práctica gratuita, 

se llenará la ficha respectiva de ingreso, se procederá a cobrar los valores 

respectivos y se le entregará la tarjeta electrónica de acceso y la llave de su 

casillero. (10 minutos). Además, se realizará la gestión de su horario de 

acuerdo al nivel de conocimiento que presente en este arte marcial. En el caso 

de que el cliente demuestre interés, pero no concrete su ingreso, se lo 

registrará en la base de datos de la empresa con el fin de realizar un 

seguimiento y ofrecerle a futuro algún plan que sea atractivo y lo incentive a 

ingresar en la academia. 

 

6.3. Estructura organizacional 
 
6.3.1. La competencia 
 

Según la investigación realizada, la competencia más cercana corresponde a 

tres academias: LUDUS ACADEMY, KAMIKAZE, y, DMA ACADEMY (Anexo 4) 

ubicadas en Cumbayá y en los alrededores de Tumbaco. Se aplicará una 

estrategia de diferenciación proponiendo un producto único e innovador, la 

enseñanza exclusiva de un arte marcial en la academia, es decir que sólo se 

enseñará Jiu Jitsu brasilero.  

 

6.3.2.  Estructura legal  
 

El emprendimiento de la creación de una academia de Jiu Jitsu brasilero, 

estará conformada por dos personas. La figura legal que correspondería al 
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proyecto es la de compañía de responsabilidad limitada, es decir la que se 

forma por dos o más individuos que deben responder únicamente por los 

deberes sociales hasta el valor de su aportación individual y efectúan acciones 

comerciales mediante una razón social (Salgado, 2006). 

 

Para su constitución, los socios deberán realizar una escritura pública 

convenida por los socios (fundadores) y se pedirá la aprobación a un juez civil, 

este proceso deberá ser llevado a cabo por un abogado. Una vez aprobado se 

procede con el ingreso en el Registro Mercantil. Si se hubiere cumplido todos 

los requisitos legales, el juez ordenará la publicación por una sola vez de un 

extracto de la escritura en uno de los periódicos de mayor circulación en el 

domicilio principal de la empresa. 

 

6.3.3. Diseño organizacional 
 

El tipo de estructura se basará un modelo jerárquico vertical en donde habrá un 

mando o control desde la parte superior es decir de arriba hacia abajo.  
 

6.3.4. Organigrama 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 7. Organigrama de la academia. 
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Tabla 3. 
Recursos humanos-funciones del personal. 

Cargo Funciones Competencias 

Gerente General  
y Marketing  
(Propietario) 

Administrar la Academia con mucha 
prolijidad. Controlar el 

funcionamiento y la situación 
financiera de la empresa así como 
el personal de trabajo, creando un 

buen ambiente  y  realizar 
propuestas  que permita el trabajo 
en equipo  para lograr los objetivos  

requeridos por la empresa. 

Tener un título de Ingeniería en 
Administración o Marketing Deportivo. 
Ser mínimo cinturón café en Jiu Jits. 

Tener una actitud colaborativa de 
buen trato con las personas, sobre 

todo con los empleados de la 
Academia. 

Resolver cualquier inconveniente que 
se presente en la empresa. 

Secretaria 
recepcionista 

Se encarga de recibir a los posibles 
clientes y enseñarles los beneficios 
de aprender el Jiu Jitsu brasilero. 

 
Debe estar en relación directa con 

el Gerente General a quien 
comunicará todo los 

acontecimientos que se presenten 
en el día a día de la empresa 

Ser una persona agradable, des 
complicada, con paciencia, que sepa 
trabajar en grupo, tener iniciativa en 

toma de decisiones. 
 

Conocimiento de Excel, redes 
sociales, manejo de archivos y 

relaciones humanas. 

Contador 

Será la persona que llevará toda la 
parte financiera de la Empresa. Se 
encargará de pagar al personal y 
llevar los registros contables  ante 

el SRI. 

Tener titulación y registro como 
Contador acreditado en el Senecsyt. 

 
Experiencia en cargos similares. 

Preferible con conocimiento del área 
de artes marciales. 

Instructor 

Es la persona eje principal de la 
Academia, será quien maneje la 
enseñanza y los entrenamientos. 
Estará en contacto directo con el 

gerente general a quien  informará  
todo lo relacionado al servicio de la 

Academia. 

Debe tener el cinturón negro en 
Brazilian Jiujitsu y ser certificado 

IBJJF, debe contar también con un 
curso de profesores aprobado. 

Asistente 1 
Se encarga de asistir al instructor 

principal y observar el normal 
desarrollo de las clases 

Debe ser cinturón café en adelante. 
Haber realizado un curso de 

profesores módulo 1. 

Limpieza 
Se encargará de mantener las  

diferentes  áreas  limpias y 
desinfectadas 

Mínimo título de bachiller con 
conocimientos de mensajería. 
Certificados de honorabilidad. 

Seguridad 
Guardianía 

Tendrá a su cargo la seguridad y el 
cuidado de toda la Academia, 

estará respaldado por la policía 
nacional con el botón anti -pánico. 

Mínimo título de bachiller y cursos 
aprobados de seguridad. Responsable 

y honesto. Experiencia en trabajos 
similares  con certificados de 

honorabilidad. 
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Clientes anuales 389            440             491             543              596                 

Clientes fieles 195            220             245             271              298                 
Clientes acumulados 195            415             660             931              1.229             

Ingresos por inscripción 11.685     13.190     14.724     16.288       17.881          
Ingresos regulares 100.490  113.436  126.630  140.077    153.781       
Ingresos Totales 112.175  126.626  141.355  156.365    171.662       

7. EVALUACIÓN FINANCIERA  
 

7.1. Proyección de ingresos, costos y gastos 
 
7.1.1.  Proyección de ingresos 
 

Para determinar los ingresos se efectuó un estudio de mercado relacionado 

con la población y su incremento anual que obtuvo como resultado un 

porcentaje de personas que realizan artes marciales y se encuentran dentro del 

rango de edades esperadas en el valle de Tumbaco, esta demanda se la 

distribuyó para el número de competidores que existen en la zona y se obtuvo 

un indicador proyectado final.  

 

El modelo de ingresos de la academia se divide en 2 rubros, los ingresos por 

inscripción y los ingresos regulares. Se maneja un supuesto de fidelización del 

50% de clientes inscritos para el cálculo de los valores de entrada regulares. 

Los ingresos varían de manera ascendente cada año, como se observa en la 

tabla 4, ya que se estima un crecimiento en la participación de mercado del 2% 

anual. 

 

   Tabla 4.  
   Ingresos. 
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Año1 Año2 Año3 Año4 Año5
Sueldos y salarios 43.012,44$   45.711,36$ 45.711,36$ 45.711,36$ 45.711,36$ 
Sercicios externos 8.400,00$      8.475,60$    8.551,88$    8.628,85$    8.706,51$    
Servicios básicos 4.931,88$      4.976,27$    5.021,05$    5.066,24$    5.111,84$    

Arriendo 12.000,00$   12.000,00$ 12.000,00$ 12.000,00$ 12.000,00$ 
Otros gastos administrativos 570,00$          575,13$        580,31$        585,53$        590,80$        

Total 68.914,32$   71.738,36$ 71.864,60$ 71.991,98$ 72.120,50$ 

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Marketing digital 2.700,00$    2.700,00$    1.350,00$    1.350,00$    1.350,00$    
Volanteo 720,00$        420,00$        420,00$        420,00$        420,00$        
Seminarios con expertos 500,00$        500,00$        500,00$        500,00$        500,00$        
Página web 135,00$        135,00$        135,00$        135,00$        135,00$        

7.1.2. Proyección de gastos 
 

Los gastos del proyecto se los dividió en dos rubros: administrativos que 

contemplan sueldos, servicios básicos, servicios externos que necesitará el 

proyecto, arriendo y otros gastos administrativos reflejados en la tabla 5. Los 

gastos de ventas incluyen todo el marketing digital que se realizará junto con 

seminarios con expertos cada semestre, página web y volanteo evidenciados 

en la tabla 6.  Los gastos de marketing digital y el volanteo tendrán un mayor 

impulso en los dos primeros años con un valor en el año uno y dos de $2.700 y 

en el tres, cuatro y cinco de $1.350, con el objetivo de impulsar ventas y ganar 

mayor participación de mercado.  

 

Tabla 5.  
Gastos administrativos. 
 
 

 

 
 
 
 
 

 

Tabla 6.  
Gastos de ventas. 
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7.2. Inversión inicial, capital de trabajo y estructura de capital   
 
7.2.1. Inversión inicial 
 
Como se muestra en el (Anexo 8), la inversión inicial tiene un valor total de 

$52.377 y se la ha separado en diferentes rubros. El primer rubro se estableció 

como implementación y equipo que tiene principalmente el tatami y conos con 

un valor de $ 24.300, seguido por el correspondiente a las adecuaciones con 

$4.180. En muebles y enseres se calculó un valor de $2.810 y en tecnología 

$2.435. Los gastos de constitución serán de $238 dólares mientras que el 

capital de trabajo $18.413.  

 
7.2.2. Capital de trabajo 
 

El capital de trabajo se lo calculó estimando una suma de tres meses 

acumulados de gastos administrativos y gastos de ventas. Se estimó un capital 

de trabajo de $18.413 para el proyecto.  

 
7.2.3. Estructura de capital 
 

La inversión calculada para el proyecto tiene un valor de $9.078 que junto con 

el capital de trabajo estimado en $18.413, dan como resultado una inversión 

total de $27.492. Esta inversión cuenta con una estructura de capital de 50% 

de recursos propios y 50% de préstamo bancario. El capital propio tiene un 

valor de $13.746 y el préstamo $13.746, éste último será cancelado en un 

término de 5 años al 11,83% anual de interés y con una cuota mensual de 

$304,59. Se pagará $4.529 en interés durante el período de los 5 años del 

préstamo.  
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7.3. Proyección de estados de resultados, situación financiera, 
estado de flujo de efectivo y flujo de caja 
 
7.3.1. Proyección de estados de resultados 
 
El estado de resultados del proyecto (Anexo 8) estima que la academia percibe 

ganancias desde el primer año de funcionamiento. Se debe considerar que el 

incremento anual del proyecto se ve reflejado en el aumento de la demanda 

debido a la participación de mercado con un 2% anual. El proyecto estima, 

mediante las estrategias de marketing y la mezcla de promoción (capítulo 5), 

alcanzar un aforo del 70% de capacidad en sus instalaciones en el segundo 

año.  

 

Además, se presenta un aumento de $1.350 y $300 en marketing digital y 

volanteo en los dos primeros años respectivamente y desde del tercer año se 

obtiene un margen neto promedio del 15%. Se registra una disminución del 

margen bruto en el cuarto año debido a la reinversión existente en esfuerzos de 

marketing y la inclusión de un nuevo asistente en nómina.  

 
7.3.2. Estado de situación financiera 
 

Como se evidencia en el Anexo 9, el proyecto tiene como sus activos corrientes 

al efectivo que varía según la participación de mercado estimada, el incremento 

de la demanda y las cuentas por cobrar que se componen de las 

mensualidades regulares de los clientes. Los activos no corrientes son todos 

aquellos activos tangibles e intangibles del proyecto y se mantienen constantes 

durante los cinco años.  

 

Con respecto a los pasivos corrientes son los servicios externos que mantiene 

el proyecto, corresponden a contabilidad, seguridad y limpieza, estos varían 

según un promedio calculado con la inflación anual de los últimos cuatro años 

cuyo valor es de 0,90%. Los pasivos no corrientes corresponden a la deuda a 
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Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Final de cada año 57.775$         83.069$         118.223$      162.534$      216.309$      
Variación 25.293$         35.154$         44.311$         53.775$         

corto plazo que tiene el proyecto, la cual va disminuyendo con los pagos 

mensuales a realizarse. El proyecto termina con un valor de activos de 

$232,481; pasivos con un valor de $1.073 y un capital de $231.407. Como se 

puede evidenciar los activos corrientes tienden a aumentar y esto se justifica 

mediante el valor agregado y su estrategia de diferenciación (capítulo 5).  

 

7.3.3. Flujo de efectivo 
 

Se evidencia dentro del flujo de efectivo, en la tabla 7, que el proyecto 

mantiene una liquidez positiva en todos sus años y en constante crecimiento. 

Esto debido al aumento de la participación de mercado que el proyecto va a 

adquirir de acuerdo al incremento de la demanda y la distribución entre la 

competencia existente. Existen variaciones mensuales que disminuyen este 

flujo ya que la academia realizará seminarios técnicos con expertos en 

periodos semestrales como se lo detalló en los gastos de ventas.  

 

Tabla 7.  
Variación anual. 
 

 

 

 
7.3.4.  Flujo de caja del proyecto  
 

Como se observa en la tabla 8, existen valores positivos a partir del segundo 

año, esto se relaciona directamente con el estado de resultados que muestra 

una utilidad neta positiva, sin embargo, el flujo acumulado indica resultados 

positivos desde el primer año con un índice de recuperación de 1 año y 2 

meses. Esto debido al incremento de participación de mercado y el aumento de 

clientes acumulados mensual en un inicio y anual al terminar los respectivos 

períodos.  
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Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Flujo Apalancado -26.188           19.569               23.000            23.500            21.432            34.751            
Flujo acumulado -26.188           6.619                  29.619            53.119            74.551            109.302         

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Flujo Desapalancado -52.377           25.488               33.091            43.261            52.599            60.409            
Flujo acumulado -52.377           -26.888             6.203               49.464            102.063         162.472         

Tabla 8. 
Flujo apalancado. 
 
 

 

 

 

7.4. Proyección de flujo de caja del inversionista, cálculo de la 
tasa de descuento, y criterios de valoración  
 
7.4.1. Proyección de flujo de caja del inversionista  
 

En la tabla 9 se evidencia que el flujo de caja del inversionista presenta valores 

positivos a partir del primer año y asciende durante el período de recuperación. 

 

Tabla 9.  
Flujo desapalancado o del inversionista. 
 

 

 
 
7.4.2. Cálculo de la tasa de descuento  
 

Esta se calculó con un costo de deuda impuesto por el Banco del Pacífico en 

11,83%, el riesgo país se lo consideró en base a un promedio anual desde el 

año 2014 al cierre del año 2019. También se calcularon dos tasas diferentes 

para el flujo apalancado y desapalancado de 16,07% y 11,81% 

respectivamente. 

 
7.4.3. Criterios de valoración  
 
Se considera que el proyecto es rentable en base a los criterios de valoración 

que se muestran en el Anexo 10. El valor actual neto (VAN) se constituye como 
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un indicador financiero capaz de establecer la viabilidad de un proyecto a 

través de la medición de la rentabilidad referida a la inversión que se realiza 

(Mete, 2014). Así, el proyecto cuenta con un VAN de $51.078 y el inversionista 

con un VAN de $96.085 respectivamente, al ser positivos y mayores a la 

rentabilidad esperada muestran un rendimiento positivo en la inversión.  

 

La tasa de retorno o TIR se encarga de medir el rendimiento que tiene la 

inversión realizada (Mete, 2014). Para el proyecto y el inversionista la TIR es 

de 39% y 61% respectivamente. Al ser mayores a la tasa de descuento y a la 

rentabilidad esperada muestran un rendimiento positivo en la inversión. 

 

El índice de rentabilidad mide el rendimiento que genera cada valor monetario 

invertido en el proyecto sin contar el valor presente (Mete, 2014). Así, el 

proyecto muestra un IR de $1,98 del proyecto y $2,83 del inversionista. Esto 

muestra que por cada dólar invertido se recupera $1,98 en el modelo del 

proyecto y $2,83 en el modelo del inversionista.  

 
7.5. Índices financieros   
 
En el Anexo 11 se comparan los índices financieros del proyecto con los de la 

industria P85 (enseñanza), con respecto a los indicadores de liquidez se 

evidencia que el proyecto tiene capacidad de cancelar sus obligaciones a corto 

plazo ya que el promedio calculado supera a la industria. En los indicadores de 

solvencia, se observa que el endeudamiento del activo es menor al de la 

industria lo que indica que el proyecto no depende de sus acreedores por 

completo. Además, se observa que el endeudamiento del activo fijo es menor 

al de la industria por lo que el proyecto también es viable sin necesidad de 

adquirir deuda.  

 

 

 



56 
 

8. CONCLUSIONES GENERALES  
 

En la actualidad, la práctica deportiva toma fuerza y es precisamente esta 

tendencia, la que ha permitido que el plan de negocio para la crear una 

academia de enseñanza de Jiu Jitsu brasilero tenga sustento para ser 

considerada como un negocio rentable.   

 

En la investigación de mercado y sus diferentes etapas, también se identificó la 

factibilidad del proyecto. Para que esto suceda se tuvo que recurrir a un estudio 

prolijo que abarcó: análisis del entorno, estudio de mercado, plan de marketing 

y análisis financieros como principales elementos a considerar. 

  

En cuanto a las políticas y leyes gubernamentales en el Ecuador, éstas han 

motivado a una gran cantidad de personas para realizar actividades físicas, lo 

que constituye una fortaleza para la empresa por que, con este apoyo, es más 

probable que se puedan auto gestionar las empresas deportivas. En el ámbito 

económico la industria de la enseñanza tiene una tendencia en aumento sobre 

todo en el sector privado, que es al que pertenece el proyecto.  

 

Respecto al factor social, existe un amento en la tendencia a la práctica 

deportiva, se conoce que en el 2019 llego a ser el 45% de la ciudadanía la que 

realizaba alguna actividad deportiva. Esto genera un buen entorno para la idea 

del negocio. También se encontró en las TICs, un aliado en el negocio ya que 

el grupo objetivo en su gran mayoría tiene acceso a éstas y a grandes fuentes 

de información y comunicación.  

 

Por otra parte, en la industria se encuentra una gran problemática en cuanto a 

las academias o gimnasios que enseñan Jiu Jitsu brasilero en el Valle de 

Tumbaco, y es que la mayoría no cuenta con una metodología de enseñanza 

estructurada y sus instalaciones son compartidas con otras artes marciales o 

actividades por lo que no se enfocan en brindar un servicio de calidad a la hora 
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de enseñar dicho arte marcial, esto genera que los practicantes no sean 

constantes y no se terminen fidelizando con el deporte y con la academia.   

 

Considerando la aceptación, se logró evidenciar que la implementación de la 

academia de Jiu Jitsu brasilero en el valle de Tumbaco, tiene un 80% de 

aprobación dentro del mercado objetivo. Incluso, gracias al enorme crecimiento 

de este deporte a nivel mundial, este mercado objetivo muestra gran interés por 

aprenderlo en un lugar diseñado y adaptado exclusivamente para su práctica.  

 

Y en base a las necesidades encontradas dentro de la investigación, se elaboró 

un plan de marketing diseñado específicamente para satisfacer las mismas. 

Direccionado a brindar un servicio de calidad que marque la diferencia a la hora 

de enseñar y logre crear un vínculo entre el cliente y el deporte. Adoptando una 

estrategia de enfoque, el plan de marketing crea una diferencia con la 

competencia y vuelve al proyecto un lugar único y exclusivo para la práctica de 

Jiu Jitsu brasilero. Para llevar a cabo esto, se elaboró una estructura 

organizacional que ayude a simplificar los procesos y la operación, y así 

alcanzar el cumplimiento de los objetivos trazados a corto, mediano y largo 

plazo, con un alineamiento a la visión de la academia.  

 

Por último, mediante un análisis financiero se encuentra que el proyecto es 

viable debido a los indicadores financieros expuestos anteriormente, donde se 

obtuvo valores positivos en cuanto al VAN, IR y TIR con un plazo de 

recuperación del proyecto de 1 año y 2 meses y del inversionista en 2 años y 5 

meses. Incluso, al comparar los índices financieros del proyecto y los de la 

industria se obtienen valores positivos que demuestran su solvencia con un 

mínimo riesgo en su inversión, además de liquidez al momento de enfrentar 

sus obligaciones a corto plazo, alta eficiencia en la utilización de sus recursos y 

solvencia para controlar los gastos administrativos y de ventas, convirtiéndolos 

en utilidades en un período establecido. 
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ANEXOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ANEXO 1. TASAS DE INTERÉS PERIODO 2015-2020 
Tasa interés activo 

 dic-15 dic-16 dic-17 dic-18 dic-19 jul-20 
Tasa activa 

máxima 11,83% 11,83% 11,83% 11,83% 11,83% 11,83% 

Tasa activa 
referencial 11,14% 11,21% 10,37% 10,52% 11,01% 10,84% 

 
Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2020). 

 
Tasa interés pasivo 

Tipo de operación dic-15 dic-16 dic-17 dic-18 dic-19 jul-20 
Depósitos a plazo 5,14% 5,12% 4,95% 5,43% 6,17% 6,24% 

Depósitos monetarios 0,60% 0,62% 0,56% 0,67% 0,82% 0,92% 
Operaciones de Reporto 0,08% 0,17% 0,10% 0,10% 1,50% 1,50% 

Depósitos de Ahorro 0,87% 1,28% 1,14% 1,04% 1,11% 1,12% 
Depósitos de 

Tarjetahabientes 1,25% 1,29% 1,16% 1,11% 1,05% 1,03% 

Tasa pasiva referencial 4,53% 5,18% 5,98% 5,07% 4,98% 6,24% 
 
Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2020). 

 
ANEXO 2. ANÁLISIS DE ENTORNOS 

 
Matriz EFE    
Factores Peso Calificación Valor 

Ponderado 
Oportunidades        

1. Crecimiento de la industria en el país y en la 
ciudad de Quito  0,1 4 0,4 

2. Aranceles para importación desde Europa.  0,05 2 0,1 
3. Mayor conocimiento e interés del público por 
las artes marciales  0,05 3 0,15 

4. Avances tecnológicos para la práctica 
deportiva 0,05 3 0,15 

5. Accesibilidad a préstamos por parte del 
gobierno para emprendimientos. 0,1 4 0,4 

Amenazas        
1. Amenaza de nuevos competidores  0,1 2 0,2 
2. Poder de negociación de los proveedores 0,2 2 0,4 
3. Poder de negociación de los compradores 0,15 3 0,45 
4. Riesgo País  0,1 2 0,2 
5. Academias ya existentes con público 
fidelizado 0,1 3 0,3 

Subtotal 2,75     



 

ANEXO 3. ANÁLISIS DEL CLIENTE: ENCUESTA 
 
Encuesta para observar la viabilidad para la creación de una Academia de Jiu 

Jitsu en el valle de Tumbaco 
 
1. Género M F 
o   M 
o   F 
 
2. Señale el sector donde vive 
o   Quito 
o   Valle de Tumbaco 
o   Valle de los Chillos 
 
3. Señale su edad dentro de los siguientes rangos. 
o   15 a 20 años 
o   21 a 26 años 
o   27 a 32 años 
o   33 a 38 años 
o   39 a 44 años 
o   Más de 45 años 
o   Menos de 15 años 
 
4. ¿Trabaja usted en la actualidad? 
o   SI 
o   NO 
 
5. ¿Realiza usted alguna actividad física? 
o   SI 
o   NO 
 
6. ¿Practica usted algún deporte? 
o   SI 
o   NO 
 
7. ¿Con qué frecuencia lo practica? 
o   1 - 2 veces a la semana 
o   3 - 4 veces a la semana 
o   5 - 6 veces a la semana 
o   1 vez al mes 
 
8. ¿Conoce usted las artes marciales o defensa personal? 
o   SI 
o   NO 
 
9. ¿Conoce o ha escuchado hablar del Jiu Jitsu? 
o   SI 
o   NO 
 
10. ¿Le gustaría aprender este deporte? 
o   SI 
o   NO 
 
11. ¿Tiene usted hijos menores entre 5 a 17 años 
o   SI 
o   NO 



 

 
12. ¿Le gustaría que se impartan clases de Jiu Jitsu brasilero, para usted o para sus 
hijos, en el valle de Tumbaco? 
o   SI 
o   NO 
 
13. Cuál de los siguientes factores lo motivaría a entrenar en una Academia de Jiu Jitsu 
brasilero? 
o   Ubicación 
o   Experiencia de instructores 
o   Calidad en la infraestructura física de la Academia 
o   Atención, precio 
o   Seguridad, parqueadero 
 
14. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar mensualmente por recibir clases de Jiu Jitsu 
brasilero en una Academia élite en el Valle de Tumbaco? 
o   de $40 a $60 
o   de $61 a $80 
o   de $81 a $100 
 
15. ¿En qué horario le gustaría recibir las clases de Jiu Jitsu? 
o   Mañana: 6am-7am / 7am-8am / 8am-9am 
o   Tarde: 5pm-6pm 
o   Noche: 6pm-7pm / 7pm-8pm / 8pm-9pm 
 
 

ANEXO 4. LA COMPETENCIA 
 

 
Figura x. La competencia 

 

 

 

 

 



 

ANEXO 5: INSTALACIONES DE LA ACADEMIA 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ANEXO 6. RESULTADOS DE LA ENCUESTA 
 

 
Del total de la muestra planteada para la investigación se obtuvo una 

participación de 55,9% de mujeres y el 44,1% de hombres. Este grupo de 

estudio es muy importante debido a que las mujeres en la actualidad han 

despertado su interés por la realización de actividades físicas y el obtener 

información sobre sus hábitos deportivos abre posibilidades para entender 

como direccionar las estrategias de la academia de Jiu Jitsu.  
 

 

 

 

 

 

 

 

El 79,3% de personas realizan alguna actividad física en el valle de Tumbaco, 

lo que demuestra el interés por mantenerse activos, siendo beneficioso para el 

presente proyecto pues se comprende que son personas a las que 

potencialmente les podría interesar el Jiu Jitsu brasilero y sus beneficios.  

En cuanto al 20,7% que no realizan ninguna actividad física, no se los 

considera necesariamente como un descarte o un público de poco interés, a la 



 

larga, conociendo o informándose sobre este arte marcial, podrían querer 

aprenderlo. 

 

 

  

 

 

 

 

 

Respecto a la práctica de deporte el 77,6% han manifestado realizarlo, por lo 

que sus prácticas no se remiten únicamente a ejercicios diversos para estar 

activos. La práctica deportiva implica entrenamiento, esto se relaciona con el 

conocimiento que el individuo adquiere para hacerlo.  

 

Por tanto, se trata de un grupo de personas que entienden los beneficios del 

deporte y que no son ajenos a comprender las ventajas que el Jiu Jitsu 

brasilero les podría ofrecer, inclusive como complemento a sus prácticas 

actuales.   

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 



 

Analizando la frecuencia de la práctica deportiva se obtuvo que el 34,5% lo 

efectúa entre 3 a 4 veces por semana, el 27,3% de 5 a 6 veces, el 23,6% 1 o 2 

veces y el 14,5% indica una vez al mes.  

 

Estos resultados demuestran que las personas llevan a cabo sus actividades 

físicas con cierta frecuencia y es apenas un grupo menor el que lo hace de 

manera intermitente.  

 

Los datos permiten tener consciencia de la importancia de que la Academia de 

Jiu Jitsu debe establecer una atención continua para que sus potenciales 

usuarios pudieren realizar prácticas conforme sus hábitos de ejecución. 

 

 
 

El 87,9% de personas manifestó haber escuchado hablar del Jiu Jitsu, 

demostrando así que ya no se trata de una actividad ajena en el contexto 

deportivo y resulta beneficioso para lograr posicionar la academia y comunicar 

los beneficios del Jiu Jitsu. 



 

 
 

 

Se pudo conocer que las personas valoran ciertos factores más que otros 

cuando se les consultó sobre aquello que los motivaría a entrenar en una 

academia de Jiu Jitsu.  

 

Entre ellos se destaca con el 44,6% la experiencia de los instructores el 17,9% 

la calidad de la infraestructura física y en igual porcentaje se refieren a la 

atención y precio, mientras un 10,7% alude la ubicación y el 8,9% seguridad y 

parqueo.  Estos resultados revierten de importancia para el estudio en cuanto 

son indicadores para el diseño de las estrategias que se emplearán al 

momento de establecer la academia y comunicar los beneficios que ésta 

otorga.  

 

  



 

Nombre Descripción Precio Unitario Unidades Inversión Total Fuente 
Implementacion y Equipamiento  

Tatame Zebra mat  4 cm  El tatame son las colchonetas en las que se realiza el entrenamiento y ocupará un área de 120 mts 2, 200,00$               120 24.000,00$       https://listado.mercadolibre.com.ec/tatame-bjj
el tamaño es de 1m x 1m y su ancho es de 4cm , serán marca Eva y se caracterizan por ser anti hongos,
impermeables y por una larga durabilidad

Conos deportivos Conos deprtivos para dividir áreas de 10 cm 20,00$                  15 300,00$               https://listado.mercadolibre.com.ec/conos-para-entrenamiento-deportivo
Total 24.300,00$       

Adecuaciones
Sistema de Ventilación Colocación de sistema de ventilación en el área del tumbado, se modificará y se 2.000,00$           1 2.000,00$          

aplanará el área en donde se colocará el tatame. Se realizarán adecuaciones en los baños y en las 
zonas húmedas 

Sistema de sonido Instalación de sonido ambiente en el local mediante 8 parlantes. 250,00$               8 2.000,00$          

Pintura Trabajo de pintura para señalizar el parqueadero del local. 200,00$               1 200,00$               

Sistema de iluminación Intalación del sistema de iluminación en el área de tatame y en el local comercial. 180,00$               1 180,00$               
Total 4.180,00$          

Muebles y enceres 
Lockers Muebles de casilleros para colocar en los vestidores 400,00$               2 800,00$               
Bancas Bancas de madera de 2 mts para vestidores  150,00$               4 600,00$               
Escritorio Escritorio de madera para recepción 200,00$               2 400,00$               
Muebles Muebles para sala de espera 60,00$                  3 180,00$               
Sillas Silla de oficina  180,00$               2 360,00$               
Mesa Mesa de madera para sala de espera 200,00$               1 200,00$               
Extintor 1 extintor pqs de 10 lbs 20,00$                  1 20,00$                  
Botiquín Botiquín médico 100,00$               1 100,00$               
Señaletica Kit de señaletica para local comercial 150,00$               1 150,00$               
Total 2.810,00$          

Tecnología 
Laptop Laptop HP 2019 700,00$               1 700,00$               
Impresora Impresora Epson A3 / Wifi 180,00$               1 180,00$               
Datafast Datafast mobile electrónico 30,00$                  1 30,00$                  
Timer Timer Rogue para gimnasio 75,00$                  1 75,00$                  
Reloj Reloj Casio de pared 50,00$                  1 50,00$                  
Televisión Televisor samsumg smart tv de 40 pulgadas 700,00$               1 700,00$               
Camaras de seguridad Kit 6 cámaras de seguridad 500,00$               1 500,00$               
Sistema de alarma Sistema interno de alarma 200,00$               1 200,00$               
Total 2.435,00$          

Gasto de constitución 
Notaría 30,00$                  1 30,00$                  
Escritura pública 90,00$                  1 90,00$                  
Inscripción registro mercantil 28,00$                  1 28,00$                  
Publicación en diario 60,00$                  1 90,00$                  
Total 238,00$               

Capital de Trabajo
Tres meses de gastos adminsitrativo y gasto de ventas 18.413,58$       
Total 18.413,58$       
Total Inversión Inicial 52.377$               

ANEXO 7: INVERSION INICIAL 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

ANEXO 8: ESTADO DE RESULTADOS 
 

 
 
 

ANEXO 9: ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
 

 
 

 
 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas 112.175$            126.626$            141.355$            156.365$            171.662$            
(-) Gastos administrativos 68.914$               71.738$               71.865$               71.992$               72.121$               
Sueldos y salarios 43.012$               45.711$               45.711$               45.711$               45.711$               
Arriendo 12.000$               12.000$               12.000$               12.000$               12.000$               
Servicios externos ( limpieza, seguridad y contador) 8.400$                  8.476$                  8.552$                  8.629$                  8.707$                  
Servicios básicos 4.932$                  4.976$                  5.021$                  5.066$                  5.112$                  
Otros gastos administrativos 570$                       575$                       580$                       586$                       591$                       
(-) Gasto de ventas 4.055$                  3.755$                  2.405$                  2.405$                  2.405$                  
Marketing Digital 2.700$                  2.700$                  1.350$                  1.350$                  1.350$                  
Volanteo 720$                       420$                       420$                       420$                       420$                       
Seminarios con expertos 500$                       500$                       500$                       500$                       500$                       
Página web 135$                       135$                       135$                       135$                       135$                       
EBITDA 39.206$               51.133$               67.085$               81.968$               97.137$               
(-) depreciación y amortización 1.364$                  1.364$                  1.364$                  949$                       949$                       
EBIT 0 UAII 37.843$               49.769$               65.722$               81.020$               96.188$               
(-) Interés 2.881$                  2.371$                  1.920$                  1.154$                  303$                       
EBT 34.961$               47.398$               63.802$               79.865$               95.885$               
(-) 15% Trabajadores 5.244$                  7.110$                  9.570$                  11.980$               14.383$               
EBT 2 29.717$               40.288$               54.232$               67.886$               81.503$               
(-) 25% Impuesto a la renta 7.429$                  10.072$               13.558$               16.971$               20.376$               
Utilidad Neta 22.288$               30.216$               40.674$               50.914$               61.127$               

ACTIVOS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Efectivo 57.775$          83.069$          118.223$          162.534$          216.309$          
Cuentas x C 9.220$             10.408$          11.618$             12.852$             14.109$             
Invetario -$                   -$                   -$                      -$                      -$                      
Total Activos Corrientes 66.995$          93.476$          129.841$          175.386$          230.418$          

Activos no corrientes 4.623$             3.775$             2.928$                2.495$                2.063$                
TOTAL ACTIVOS 71.618$          97.251$          132.769$          177.881$          232.481$          
PASIVOS
Pasivo Corriente 1.036$             1.045$             1.054$                1.064$                1.073$                
Pasivo No corriente (Deuda) 22.106$          17.514$          12.348$             6.537$                0-$                          
TOTAL PASIVO 23.142$          18.559$          13.403$             7.601$                1.073$                
PATRIMONIO
Capital Social 26.188$          26.188$          26.188$             26.188$             26.188$             
Reserva Legal 1.114$             1.511$             2.034$                2.546$                3.056$                
Reserva Legal Acumulada 1.114$             2.625$             4.659$                7.205$                10.261$             
Utilidad del Ejercicio 21.173$          28.705$          38.640$             48.369$             58.071$             
Utilidades Acumuladas 21.173$          49.879$          88.519$             136.888$          194.958$          
TOTAL PATRIMONIO 48.476$          78.692$          119.366$          170.280$          231.407$          
Total pasivos + Total patrimonio 71.618$          97.251$          132.769$          177.881$          232.481$          



 

ANEXO 10: CRITERIOS DE VALORACIÓN 
 

 
 
 

ANEXO 11: ÍNDICES FINANCIEROS 
 

Criterios de valoración 
Criterios de inversión del proyecto Criterios de inversión del inversionista 

VAN 51.078                                     VAN 96.085            
TIR 39% TIR 61%
IR 1,98$                                       IR 2,83$              
Período de recuperación 1,55                                           Período de recuperación 2,24                  

Industria P.85 enseñanza Indicadores promedio del proyecto 
Margen sobre ventas 1 Margen sobre ventas 0,44

Margen operativo 0,0295 Margen operativo 0,46

Rendimiento sobre el patrimonio 0,028 Rendimiento sobre el patrimonio 0,35

Rendimiento sobre el activo 0,026 Rendimiento sobre el activo 0,37

Rendimiento sobre inversión total 0,034 Rendimiento sobre inversión total 0,41

Razón circulante 0,042 Razón circulante 0,056

Razón D/E 0,041 Razón D/E 0,87

Razón de apalancamiento 1,066 Razón de apalancamiento 1,066



 

 


