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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como finalidad ver la viabilidad de la
creacion de una empresa enfocada en la realizacion de eventos deportivos de
capoeira en la ciudad de Quito, donde en la actualidad existen 15 grupos que
practican este deporte.

Se ha tomado en cuenta para este tema que ninguna de las escuelas de
capoeira en la ciudad de Quito estd en la capacidad de realizar eventos de
capoeira que generen ganancias para sus instituciones. Por lo tanto, la
propuesta que se intentard generar es que mediante la creacion de una
empresa la cual solo se enfoque en realizar eventos de alto nivel para las
escuelas de capoeira, con la finalidad que la sociedad quitefia se involucre mas
en este arte marcial y generar mayores ganancias tanto para la empresa como

para las escuelas.

Uno de los puntos clave, sera generar alianzas estratégicas en el mercado
deportivo, tanto con marcas reconocidas como con instituciones deportivas que
puedan apoyar para realizar eventos y a deportistas locales. Esto se realizara
evaluando los factores externos e internos del mercado local, asi como los
estados financieros de los primeros cinco afios a partir de la creacion de la

empresa.

El mercado objetivo esta enfocado en la clase media, media alta en general de
la ciudad de Quito, clase a la cual le gustaria participar y conocer mas sobre el
deporte en general y sobre todo el espectaculo que el arte marcial de la
capoeira puede llegar a ofrecer. Para esto, también se debe mencionar que la

inversion inicial sera de 13.714,19.

Se pretende, trabajar en colaboracion con otras instituciones y también con
colaboracién publica y privada con la finalidad que los eventos y los estudiantes
puedan desarrollarse de la mejor manera e incentivar a la practica de este arte

marcial.



ABSTRACT

The purpose of this degree work is to see the feasibility of creating a company
focused on the realization of capoeira sports events in the city of Quito, where
there are currently 15 groups that practice this sport.

It has been taken into account for this issue that none of the capoeira schools in
the city of Quito is capable of holding capoeira events that generate profits for
its institutions. Therefore, the proposal to be generated is that through the
creation of a company which only focuses on high-level events for capoeira
schools, with the purpose that Quito society becomes more involved in this

martial art and generate greater profits for both the company and schools.

One of the key points will be to generate strategic alliances in the sports market,
both with recognized brands and with sports institutions that can support events
and local athletes. This will be done by evaluating the external and internal
factors of the local market, as well as the financial statements of the first five

years after the creation of the company.

The target market is focused on the middle class, upper middle class in general
in the city of Quito, a class that would like to participate and learn more about
sport in general and especially the spectacle that the martial art of capoeira can
offer. For this, it should also be mentioned that the initial investment will be
13,714.109.

It is intended to work in collaboration with other institutions and also with public
and private collaboration in order that events and students can develop in the
best way and encourage the practice of this martial art.
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1. INTRODUCCION
1.1  Justificacioén

La practica deportiva ha estado en constante crecimiento durante los ultimos
afios y en la actualidad se puede observar un incremento considerable en la
demanda de la poblacién en general por deportes no tradicionales. Este es el
caso especifico de la capoeira. Es por tal motivo que dentro de este plan de

negocios nos enfocaremos en esta arte marcial y deporte ancestral.

Tomando en cuenta la definiciébn, conocemos a la capoeira como un arte
marcial proveniente de Brasil, a la cual la componen varios elementos como
lucha, acrobacias, movimientos de piso, baile y mdusica. Por otro lado, es
considerada como una préactica correcta para el desarrollo fisico, mental y
hasta artistico. Por este motivo ha tenido un gran crecimiento a nivel mundial,
expandiéndose a lo largo de todos los continentes. (Association of capoeira

Angola de Ouro Singapore, 2013)

Es asi que se puede afirmar también que cada vez se hace mas popular asistir
a eventos deportivos, en los cuales los espectadores pueden ver y apreciar no
solo una competencia netamente deportiva, sino que también pueden disfrutar

de un espectaculo que posee caracteristicas de culturas ancestrales.

La competencia en el deporte es la participacion en actividades o eventos
deportivos los cuales siguen un reglamento y regulaciones las cuales permiten
evaluar de una manera equitativa las habilidades de los competidores y a su

vez que les rete a estos a demostrar sus capacidades. (Matveev, 1980)

La practica de la capoeira como arte marcial en la ciudad de Quito es dictada
por varias escuelas, sin embargo, ninguna de ellas realiza eventos que
acerquen al deporte con la sociedad quitefia, para que la poblacion se involucre

mas en la practica de este deporte y la cultura brasilera.

Abarcando el tema del mercado objetivo de la capoeira, es necesario
mencionar que este es un deporte que se muestra como una alternativa a los
deportes convencionales, por lo tanto, es posible llegar al mercado objetivo, al

cual la empresa estaria apuntando para realizar la organizacion de eventos



aplicados a un deporte que no es tradicional en el pais. Este es un deporte que
puede generar beneficios econdmicos, que hasta la actualidad no han sido

explotados.

Por lo tanto, darlo a conocer en eventos especificamente relacionados a este
deporte ayudara no solo al crecimiento de este deporte, sino, generar
beneficios tanto para deportistas que ya lo practican y a su vez, a empresas

gue buscaran auspiciar los eventos deportivos que vayan a realizarse.

El beneficio més alla de la parte econ6mica generara también un impulso en el
desarrollo de la imagen deportiva para que las personas quienes se dedican a
practicar este deporte puedan crecer a nivel nacional e internacional

explotando sus recursos como deportistas.

Por lo anteriormente expuesto, es necesario mencionar que el objetivo por el
cual se esta trabajando este tema es conocer si existe una viabilidad para que
la organizacion de eventos se fije y trabaje a favor de un deporte poco
explorado y explotado. Se debe mencionar que para el desarrollo de un evento
hay que tomar en cuenta la vinculacion con la rama de la comunicacién y su

funcion principal es comunicar e informar para una empresa o producto.

El evento se da mediante la aglomeracion de personas que tienen un gusto
similar. Debemos notar el parecido existente entre el deporte y la fiesta porque
provienen de la misma légica mencionada por Petit Larousse que nos dice que
son “celebraciones organizadas por una asociacion o un particular”. Por lo
tanto, se debe tener como norma general para la celebracién de un evento
deportivo, la realizacion de actividades que puedan atraer no solo a nuestro
publico objetivo. (Desbordes, 2006)

En términos generales la justificacion del presente trabajo de titulacién se basa
en la comprension de un deporte aun no expuesto en eventos deportivos. Sin
embargo, es un deporte atractivo y con un alto rendimiento fisico que puede
contribuir a la creacion de espacios Utiles para sus competidores, seguidores y

para la industria de eventos deportivos.



1.2
121

Objetivos

Objetivo general

Determinar la viabilidad del plan de negocios para la creacién de una empresa

enfocada a la ensefianza y la creacion de eventos deportivos de la capoeira en

el mercado de la ciudad de Quito.

1.2.2

Objetivos especificos

Buscar el mejor aprovechamiento de las oportunidades que brinda el
mercado de la capoeira en la ciudad de Quito y como enfrentar cualquier
amenaza mediante el analisis de matrices de los factores externos de la
industria de eventos deportivos.

Realizar un estudio de mercado que permita conocer cuéles son los
requerimientos del cliente en cuanto a la practica deportiva de la
capoeira en la ciudad de Quito, mediante un analisis cualitativo y
cuantitativo.

Generar la oportunidad de negocios mediante el analisis de los entornos
y del cliente.

Realizar un plan de marketing para el negocio, tomando en
consideracion los requerimientos del cliente potencial y la forma en
como se dara a conocer los servicios de entrenamiento y eventos
deportivos de la capoeira.

Establecer la estructura organizacional, los procesos y la planificacion
estratégica para la empresa.

Determinar la viabilidad y factibilidad del plan de negocios mediante los

indicadores financieros: VAN y TIR



2. ANALISIS DE LOS ENTORNOS

R93 ACTIVIDADES DEPORTIVAS DE ESPARCIMIENTO Y
RECREATIVAS

R931 ACTIVIDADES DEPORTIVAS

R9311 Explotacion de instalaciones deportivas

R9311.03 Organizacion y gestion de competencias deportivas al aire libre o
bajo techo con participacion de deportistas profesionales o
aficionados, por parte de organizaciones con instalaciones

propias.

2.1 ANALISIS PEST

2.1.1 Factores politicos
De acuerdo al Ministerio del Deporte se establece diferentes lineamientos a los

ejes estratégicos sectoriales:

“Consolidad el Sistema Nacional de Informacién Deportiva que integre registros
de las organizaciones, deportistas, entrenadores, jueces, infraestructura,

eventos nacionales e internacionales, entre otros” (Deporte, 2019).

“Promover entre la poblacion estudiantil el habito de la practica del deporte, la

educacion fisica, y la recreacion” (Deporte, 2019).

“‘Apoyar la preparacion integral y competencias de los deportistas de nivel
formativo” (Deporte, 2019)

“Fortalecer las escuelas de iniciacion y formacion deportiva” (Deporte, 2019)



Politicas publicas del Ministerio del Deporte:

“Impulsar la organizacion, el asociativismo o la agrupacién en materia deportiva
o cualquier actividad fisica permanente o eventual, de acuerdo a las

necesidades, aptitudes y destrezas de sus integrantes” (Deporte, 2019).

“Impulsar la incorporacion de nifios, nifias y jovenes en la practica deportiva
que comprende procesos de iniciacion, fundamentacion y seleccion deportiva”
(Deporte, 2019).

Ley del deporte

Art. 6.- Autonomia. — “Se reconoce la autonomia de las organizaciones
deportivas y la administracion de los escenarios deportivos y demas
instalaciones destinadas a la practica del deporte” (Ley de deporte, 2015, p. 3).

Art. 17. — Tipos de clubes. — “El Club es la organizaciéon base del sistema

deportivo ecuatoriano. Los tipos de clubes seran:

a) Club deportivo basico para el deporte barrial, parroquial, comunitario;

b) Club deportivo especializado formativo;” (Ley de deporte, 2015, p. 6).

Conclusion del factor politico

La ley del deporte, politicas y lineamientos estratégicos vigentes, posibilitan la
creacion de nuevos emprendimientos dentro de la industria R9311.03
convirtiéndose en una oportunidad. Todo nuevo negocio se encuentra
amparado en la ley, la organizacion es autébnoma siempre y cuando se
promueva la formacion de las personas en el deporte o actividad fisica.
Adicionalmente el apoyo gubernamental a las nuevas inversiones nacionales e
internacionales forma parte de sus ejes estratégicos, por lo tanto, benefician de

mejor manera en cuanto a politica fiscal y tributaria.



2.1.2 Factores econdmicos

Producto Interno Bruto

La variacion interanual del PIB en Ecuador para el afio 2019 de acuerdo a
informacion del Banco Central del Ecuador (2019) es de 0.3%, dentro de “las
actividades que presentaron una mayor tasa de variacién positiva fueron la
pesca de camardn (14.5%), Electricidad y agua, Otros servicios (0.6%)” (BCE,
2019, p. 11). El crecimiento del PIB muestra que en el pais para el afio 2019 su
actividad econémica mejoro, por lo tanto, existe estabilidad econdmica y mayor
flujo de efectivo como también poder de compra. Por este motivo este factor se

considera una oportunidad para nuevos emprendimientos.

2019.1l, TASAS DE VARIACION (t/t-1) DEL VAB POR INDUSTRIA
-300 -20.0 -100 00 10.0
Acuicultura y pesca de camardn A | 65
Pesca (excepto camarén) 38
Transporte 20
Actividades de servicios financieros 13
nsefianza y Servicios sociales y de salud BANCO CENTRAL 1.2
Manufactura (exc. refinacidn de petrblec) — : 1.0
Petroleo y minas 10
Administracion piblica y defensa 1.0
Alojamiento y servicos de comida - 08
Correo y Comunicaciones ' 09
Otros Servicios * 06

Figura 1: Variacion interanual del PI1B
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2019

Inflacion

Para el mes de octubre de 2019 “la variacién anual de precios fue de 0.50%;
por divisiones de bienes y servicios” (BCE, 2019, p. 26). La inflacion
considerada como el alza sostenido de los precios de los bienes y servicios,
muestra una variacion por debajo del 1%, lo que significa que es una
oportunidad, considerandose que los precios no tendran un incremento muy

considerable de un afno a otro.
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Figura 2: Inflacién anual 2019
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2019

Crecimiento del empleo por actividad econémica

Los empleos generados en la rama de otros servicios para el afio 2019 tuvieron
una variacion del 0.11%. Para el afo “2018 el empleo en esta actividad fue de
2.64% mientras que en el afio 2019 fue de 2.75% al mes de septiembre” (BCE,
2019, p. 30). Se evidencia que el sector de otros servicios mantiene un
crecimiento en generacibn de empleos, sea porgue existen nuevos
emprendimientos o ampliacion de las empresas existentes, por lo tanto, se

considera una oportunidad.

EMPLEOQ POR RAMA DE ACTIVIDAD®
En porcaniajss, sep. 2018 - sep. 2013
sep. 2008 sep. 2015
FAMAS DE ACTIVIDAD Naoconal
A Agricubure, genaderia caza y sicullura y pesca 20.35% 2068%
C. Indusirias manufaclureras 10.33% 0.99%
F. Comsinacoidn B.09% 5.76%
(. Comerci, reparacion vehiculos 18.02% 18.55%
H. Transporie y almacenamienia 5.30% 5.38%
. Actividades de slojamento y servtios de comda B.AT% 6.55%
M. Adividades y seracios adminisirelivos y de apayo 26T% 297%
O Administracidn publica, defensa y segunidad socisl 1.66% 1.55%
P. Erseflanza 4.18% 3.08%
0 Acthidades, serviccs socaks y de salud 260% 2562%
5. Diras acinidades de servicios 25d4% 275%

Figura 3: Crecimiento del empleo otros servicios
Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2019

Crecimiento de ventas de la industria

El crecimiento de ventas en el CllU R9311.03 de acuerdo a informacion del
Servicio de Rentas Internas (SRI), “existe una tasa de crecimiento promedio del
2.12% considerando el volumen de ingresos de las empresas desde el afio



2011 al 2019” (SRI, 2019). Para nuevos emprendimientos en esta industria es

un factor positivo considerandose una oportunidad para ingresar al mercado.

Tasas de interés

Las tasas de interés referenciales para la obtencién de créditos de acuerdo a
informacion del Banco Central del Ecuador (2019), se encuentran desde
10.23% a 11.83%, que depende del tipo crédito: sea productivo o para Pymes.
Estas tasas referenciales no se han visto con gran variacion desde el afio 2018,
por lo tanto, se considera una oportunidad debido a que el acceso a créditos

no tiene un costo tan alto.

Conclusion factor econémico

Los factores econdmicos tienen un impacto favorable muy significativo para el
presente plan de negocios, tomando en consideracion que existe una tasa de
crecimiento de la industria del 2.12% esto significa que el sector cuenta con
dinamismo econdmico y de generacion de empleos, por lo tanto, el aporte al
PIB es considerable cada afio. Adicionalmente contar con una tasa inflacionaria
de 0.50% permite disponer de productos y servicios sin mucho cambio entre un

afio y otro.

2.1.3 Factores sociales

Tendencia de la capoeira en Ecuador

La Capoeira quiere convertirse en disciplina nacional. “Al ritmo del birimbau se
realizd una clase promocional en Quito, un arte marcial brasilefio que incorpora
baile, musica y acrobacias” (Secretaria del deporte, 2019). El propdsito de este
evento realizado tuvo como fin el impulso a crear un club formativo de esta
disciplina legalmente constituida ante el Ministerio del Deporte. Se evidencia

que el estilo de la capoeira como practica deportiva en Quito y Ecuador toma



fuerza, en la actualidad se busca convertir en una disciplina nacional, por lo

tanto, se considera una oportunidad.

Demografia de Quito

‘En el 2020 Quito sera el canton mas poblado del pais con 2'781.641
habitantes, actualmente, la capital con 2'644.145 personas, ocupa el segundo
lugar después de Guayaquil (2'644.891 hab), segun las proyecciones
poblacionales del INEC” (Ecuador en cifras, 2019). Con una tasa de
crecimiento poblacional de 1.35% la poblacion de Quito, se muestra como un
mercado muy atractivo para nuevos emprendimientos debido a que en afios

posteriores sera ciudad mas poblada, considerandose una oportunidad.

La practica deportiva en Ecuador

La préactica deportiva en Ecuador de acuerdo a informacién del INEC, presenta
resultados que “71% de la poblacion realiza actividad deportiva entre una edad
de 12 a 44 anos” (INEC, 2010). Estos resultados demuestran que en Ecuador
la practica deportiva es latente y se muestra con mayor énfasis en este grupo
de edad, de ahi que un nuevo emprendimiento en este ClIU R9311.03 deberia
captar este mercado, por lo tanto, se considera una oportunidad.

Conclusién del factor social

El factor social representa para el plan de negocios una oportunidad, tomando
en cuenta que en la actualidad la capoeira esta ingresando al pais y se esta
promocionando por parte del Gobierno, y disponer de un mercado potencial del
71% de los habitantes que realizan actividad deportiva, es un eje fundamental
para aprovechar y persuadir en el cliente sobre esta practica deportiva, que
tiene una buena acogida dentro de la poblacion tanto en hombres como en
mujeres de una edad de 12 a 44 afos.
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2.1.4 Factores tecnoldgicos

Comportamiento digital en Ecuador 2019

De acuerdo a informacién de publimark, “El 87% usan celular. Eso significa

14.77 millones de usuarios unicos” (Publimark, 2019).

“El 79% de la poblacion de Ecuador que equivale a 13.48 millones de personas
son usuarios unicos de internet, alrededor de 12 millones de ecuatorianos usan
redes sociales un (71%)” (Publimark, 2019).

Adicionalmente publimark, demuestra que Facebook es el rey de las redes
sociales, pero sin crecimiento trimestral a diferencia de Instragram, Twitter y
Linkedin.

Hoy en dia la tecnologia y el acceso a las nuevas tecnologias es visto como un
derecho inherente que tenemos todos los ciudadanos. Es por este motivo, que
el gobierno también promueve el acceso a las nuevas tecnologias, mediante el
acceso a internet y equipamiento a la poblacion. (Ministerio de

Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién ,2019).

Conclusion del factor tecnoldgico

En base a estos resultados se puede afirmar que el uso de las redes sociales y
digitales en Ecuador, es una herramienta estratégica que deberia ser usado por
las empresas existentes y nuevas que ingresen al mercado, para promocionar
y publicitar sus productos y servicios, por medio de estas plataformas, de ahi
gue se considera una oportunidad para el presente plan de negocios, ya que a

través de estas plataformas se publicita a gran escala y a menores costos.
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2.2 Analisis de la industria Porter

2.2.1 Amenaza de nuevos competidores (medio)

Economias de escala

Los niveles de inversion requerido para ingresar al mercado no son tan
significativos en la industria en cuanto a: activos fijos y capital de trabajo; pero
Si se necesita disponer un presupuesto alto para financiar las campafas de

lanzamiento de los eventos, campeonatos, publicidad y promocion.

Requisitos legales

El ingresar en esta industria no es tan complicado en los temas legales,
constitucién y permisos de funcionamiento, debido a que la ley del deporte,

establece facilidades y autonomia de ejecucién en este tipo de empresas.

Diferenciacion de productos y/o servicios

Existen bajos niveles de diferenciacion de los productos y servicios por parte de
las empresas existentes, por lo tanto, los nuevos participantes en el mercado lo
gue se observa con respecto a gimnasios en la ciudad de Quito, son las

mismas condiciones y paquetes de entrenamiento.

Posibilidades crediticias

En la actualidad los nuevos emprendimientos necesitan apalancarse con dinero
prestado por terceros, que en este caso es acudir a las instituciones
financieras. Pero la complejidad al momento de solicitar créditos se dificulta por
la cantidad de requisitos que se deben cumplir dentro de los cuales estan las
garantias: disponer mas del 125% del monto solicitado, referencias
comerciales, que en muchos casos no se los dispone al inicio de una nueva

empresa.

El ingreso de nuevos competidores a la industria tiene un impacto medio, por

lo tanto, se considera una amenaza.
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2.2.2 Poder de negociacion de los consumidores (alto)
Disponibilidad de informacion para el cliente

Los clientes potenciales en la actualidad disponen de mucha informacion
respecto a empresas, productos y servicios que se ofertan en el mercado,
mediante redes sociales, plataformas digitales. Canal perfecto para la difusion
de contenidos es una de las ventajas mas importante de las redes sociales
“poder conseguir llegar a cientos de miles de personas en pocas horas y esto
hace que su velocidad de propagacion y difusibon de contenido sea
espectacular” (negociostart, 2020).

Proximidad de neqgocios

Existen negocios en la ciudad de Quito relacionado a gimnasios, se puede
apreciar mediante la investigacién de campo realizada, que muchos gimnasios
se encuentran muy cercanos, es decir, que su proximidad es menor a 3
kilbmetros entre uno y otro, por lo tanto, el cliente puede cambiar a su

proveedor de deporte muy facilmente.

Por estos motivos se puede mencionar que el poder de negociacion de los

consumidores tiene un impacto alto, considerandose una amenaza.

2.2.3 Poder de negociacion de los proveedores (bajo)

NUmero de proveedores

Los proveedores de suministros, materiales, equipamiento, espacios publicos
son varios en el mercado quitefio. Dentro de los proveedores de equipamientos
para gimnasios se encuentra: KAO Sports, Marathon Sports, Megamaxi,
Monster Gym, Powerlifting, entre otros, que cuentan con el equipamiento
disponible y también lo pueden realizar a la medida y requerimiento del cliente.
En cuanto a los proveedores de productos para kit deportivos son varias Pymes
para items de frutas, camisetas, estampados, medallas, etc. Para contratacion
de espacios publicos relacionados a canchas deportivas, estadios, coliseos, se
dispone de varios lugares, que dependera del tipo de evento a realizar para la

contratacion de los mismos.
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Precio de los productos

Al contar con varios proveedores en el mercado quitefio, los costos de los
productos y equipamiento, tienen precios muy competitivos, por lo tanto, el
comprador podra negociar calidad de producto, tiempos de entrega y a precios

mas econdmicos.

Diferenciacién

No existe mucha diferenciacion en los productos y equipamiento que se oferta

por parte de los proveedores.

El impacto de los proveedores es bajo, por lo tanto, se considera una

oportunidad.

2.2.4 Productos sustitutos (alto)

Producto y/o servicio sustituto

Servicios sustitutos para el entrenamiento de la capoeira existen muchos, como
es el caso de los gimnasios para fuerza y figura, artes marciales, karate, jiu
jitsu, entre otros. En Quito existen un total de 10 gimnasios considerados entre
los mejores, por su atencidn, equipamiento, instructores, ubicacién geogréfica,
asesoramiento, entre los cuales estan “Smart Fit, Club Pacific Gym, Balance
Fitness Center, Megafit, Xgym, Energy Gimnasio y Spa, Lift GYM, Moster Gym,
APOLO Fitness Center, Fit body fitness club” (ecuadorec, 2019).

En cuanto a la organizacion de eventos exclusivos de capoeira, no existen
empresas exclusivas que se dediquen a realizar esto de manera cotidiana, y si

lo hacen es de manera esporadica.

Disponibilidad de sustitutos cercanos

La disponibilidad de los sustitutos es alta, es decir, el cliente puede reemplazar

con facilidad cualquier actividad deportiva, por otro que le ofrezca mejores
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condiciones. Los mejores gimnasios de Quito se encuentran a menos de 5km

entre uno y otro.

El impacto de los productos sustitutos es alto, se considera una amenaza.

2.2.5 Rivalidad entre empresas existentes (alto)

NUmero de competidores

El mercado quitefio cuenta con 15 establecimientos que se dedican a la
enseflanza de la capoeira. Entre los que se puede encontrar grupos
internacionales como Candeias, Muzenza, Nago, entre otros. Siendo estos los
gue cuentan con una mayor participacion de mercado. Por otro lado, existen
grupos ecuatorianos como Centro do Mundo, Rumi Zumbi, que de igual manera
cuentan con gran presencia. “Mediante informacion de la Superintendencia de
Compainias (2019) existen un total de 16 empresas dentro del ClIU R9311.03”

(Supercias, 2019), considerados como la competencia directa.

Tabla 1: NUmero de empresas en Quito

NOMBRE COMPA NIA PROVINCIA | CANTON| CIUDAD
BLUE PADEL BLUEPADELCOM CIA.LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
BODYLIFE CIA.LTDA. PICHINCHA |QUITO [QUITO
CASTA BRAVA PRODUCCIONES S.A PICHINCHA [QUITO [QUITO
CENTRO DE INVESTIGACION Y ESTUDIOS DEL DEPORTE CIEDD C.A. PICHINCHA [QUITO [QUITO
CENTRO DEPORTIVO ECUAPADEL ECUAPADELCOM CIA.LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
INVERSIONES DEPORTIVAS BAROPAC CIA. LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
LEGION EXTREME PARACAIDISMO AVENTURA DEPORTE Y RECREACION CIA. LTDA. |PICHINCHA |QUITO |CALDERON
MEDICAL GYM KINESANTE CIA.LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
MERCANTIL UKUPACHA CIA. LTDA. PICHINCHA |QUITO [CUMBAYA
POWERSTUDIO CIA.LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
PROMOTORA VACACIONAL DEL ECUADOR S.A. PROMOVACACION PICHINCHA |QUITO [QUITO
REY DE CANCHA PFERSPORT S.A. PICHINCHA [QUITO [QUITO
SFEROEDLP CIA.LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO
SPORTXTREME S.A. PICHINCHA [QUITO [QUITO
THE-BEST ASSISTANCE FOR CLUBS S.A. PICHINCHA [QUITO [QUITO
TRAIECTUS ASESORIA SECTOR DEPORTIVO TRASDEP CIA. LTDA. PICHINCHA [QUITO [QUITO

Tomado de: Superintendencia de compafiias, 2019

Diferenciacion de productos

Baja diferenciaciéon de los servicios por parte de empresas existentes.

Diversidad de competidores

Existe mucha diversidad de competidores indirectos, que ofrecen diferentes

tipos de entrenamiento sea con pesas o dirigidos a artes marciales.
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El impacto de las empresas existentes es alto, se considera una amenaza.

2.3 Matriz de factores externos

Tabla 2: Matriz EFE
MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS CLAVES (EFE)

OPORTUNIDADES VALOR| CLASIRCACION| , V208
1.-[Ley del deporte, politicas y lineamientos estratégicos 8% 2 0,16
2.-|Crecimiento del PIB en 0,3% 4% 3 0,12
3.-|Tasas de inflacidn bajas menor a 1% 5% 4 0,20
4.-|Crecimiento del empleo por actividad econdémica 2,75% 6% 3 0,18
5.-|Crecimiento de ventas de la industria ClIU R9311.03 5% 2 0,10
6.-[Tasas referenciales bajas para creditos 11,83% 3% 1 0,03
7.-[Tendencia de la capoeira en Ecuador 5% 3 0,15
8.-|Demografia de Quito 5% 3 0,15
9.-|Practica del deporte en Ecuador 71% 5% 4 0,20
10.-|Comportamiento digital en Ecuador 7% 2 0,14
11.-|Existencia de varios proveedores nacionales e internacionales 7% 4 0,28
12.- INGmero de proveedores 5% 4 0,20
13.-|Pocas empresas dedicadas a la capoeira 5% 2 0,10
AMENAZAS VALOR| CLASIFICACION PO\’\@ESEDO

1.-[Amenza de nuevos competidores 3% 1 0,03
2.-|Poder de negociacion de los consumidores 8% 4 0,32
3.-[Productos y servicios sustitutos 5% 2 0,10
4.-|Competencia indirecta alta 7% 3 0,21
5.-|Diferenciacidn de productos y servicios 7% 3 0,21
TOTAL 100% 2,88

Para el desarrollo de la matriz EFE se consideraron un total de 13
oportunidades y 5 amenazas, tanto del ambiente externo como del andlisis de
la industria. EI peso de las oportunidades es del 70% mientras que las
amenazas tienen un peso del 30%. Para la calificacion se establece como un
impacto bajo 1 y un impacto alto 4, mientras que 2 y 3 son impactos que

afectan de manera media o moderada.

Las oportunidades que mas se destacan y afectan al plan de negocio, la ley del
deporte, el comportamiento digital en Ecuador y la existencia de proveedores
nacionales e internacionales que se han considerado un peso de 8% y 7%. Por
otro lado, las amenazas consideradas con un impacto alto son: el poder de
negociacion de los consumidores, la competencia indirecta y la diferenciacion

de los productos y servicios.
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Los resultados de la matriz EFE es de 2.88, demuestran que existen muchas
oportunidades que aprovechandolas de la mejor manera se puede contrarrestar

las amenazas existentes.
Conclusiones

v Laley del deporte, politicas y lineamientos estratégicos, demuestran que
el ingreso de un nuevo emprendimiento en este CIIU R9311.03, es facil
por tener la posibilidad de un marco legal que regulara todas las
actividades de la organizaciéon, adicionalmente que por parte del
gobierno se esta impulsando el deporte dentro de nifios y jovenes.

v El crecimiento del PIB de 0.3% en el ultimo trimestre y del 0.6% en otros
servicios, demuestra que la economia de Ecuador tiene dinamismo;
mayor liquidez y circulante, poder adquisitivo de las personas y hogares,
mayor produccion por parte de las empresas.

v' La inflacion menor al 1% garantiza que el costo de los productos y
servicios no se vea con mucho impacto de un afio a otro, es decir, que
las personas podran adquirir la misma cantidad de lo que habitualmente
lo hacen, sin verse disminuido el volumen de ventas de las empresas.

v La préctica del deporte en Ecuador es del 71% en una poblacion joven,
por lo tanto, ingresar a la industria garantiza que se contard con
mercado potencial, y a esto sumado que en Ecuador se esta
incentivando la préactica de la capoeira, orienta a convertirse en una gran
oportunidad.

v" Quito se convertird en la ciudad mas poblada de Ecuador para el
proximo afo, con una tasa de crecimiento poblacional superior al 1%.
Demuestra un incremento constante de un posible mercado objetivo al
gue se pretenda llegar con el proyecto.

v' El mundo digital globaliza al mundo y en Ecuador el uso de las
plataformas Web y redes sociales, posibilita usarlas como herramientas
de marketing para promocionar productos y servicios de las empresas.

v/ Existen muchos servicios sustitutos que son indirectos al entrenamiento

de la capoeira. En el mercado quitefio existen 15 empresas que realizan
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este tipo de actividad; pero con la particularidad que no realizan eventos
ni campeonatos.

Los proveedores de productos y equipamiento en el mercado son varios,
con precios competitivos, disponibilidad, y hechos a la medida, que
evidencia que un comprador podra escoger al proveedor que de
mayores condiciones favorables.

En el mercado existe poca diferenciacion entre los competidores
existentes. La mayoria de los gimnasios no dan ese plus extra a los
consumidores, no existe innovacion, ni mucho menos la incorporacion

de la capoeira a sus planes de entrenamiento.

Analisis del cliente

Investigacion cualitativa y cuantitativa

Investigacion de mercados

Problema de investigacion

Determinar si existe demanda insatisfecha de personas que necesiten entrenar

y participar en eventos de capoeira en la ciudad de Quito.

Objetivo general de investigacion

Determinar si existe demanda de personas entre una edad de 15 a 35 afios en

la ciudad de Quito que gusten por entrenar y participar en eventos de capoeira.

Objetivos especificos

v

Conocer el grado de aceptacion de incursionar con una empresa que se
dedique al entrenamiento y la organizacion de eventos de capoeira en la
ciudad de Quito.
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v Identificar cudles son los precios que estarian dispuestos a pagar por
entrenar y participar en eventos de capoeira, como también los medios
de comunicacion por los cuales estan dispuestos a recibir informacion de

la empresa.

Hipotesis
H1: El 50% de los potenciales clientes estaria dispuesto a pagar para participar

en un evento de capoeira USD 40.

HO: El 50% de los potenciales clientes no estaria dispuesto a pagar para

participar en un evento de capoeira USD 40.

3.1.2 Andlisis cualitativo

Entrevista a expertos

Se procede a realizar dos entrevistas a expertos en la organizacion de eventos

deportivos de capoeira.

Federico Barcia (Experto en Capoeira y desarrollo de eventos)

El entrevistado si ha participado en la organizaciéon de eventos de capoeira, y
encuentra como defecto la falta de organizacion o planificacion, lo que dificulta
la gestion al momento de pedir apoyo por parte de las empresas publicas o
privadas, el no saber hacer esto y al ser un deporte poco conocido, dificulta el

poder transmitir lo que este deporte es y poder conseguir apoyo.

El entrevistado comenta que la organizacion de eventos de capoeira en la
ciudad ha perdido originalidad, ya que las escuelas simplemente buscan el

ascenso de sus alumnos y dejan de lado el compartir con la comunidad que
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practica este deporte. Hoy en dia, es importante buscar la unificacion de
escuelas, lo que brindara un mejor desarrollo o una mayor acogida en los
eventos que se organicen, por lo tanto, manifiesta que previo a la organizacion
de un evento o campeonato se requiere que los participantes realicen una

preparacion previa de por lo menos 3 meses.

El apoyo por parte de la empresa publica o privada es minimo, pero a su vez,
también se debe mejorar la manera de presentar su deporte frente a ellos,
haciéndonos notar que existe una gran debilidad al no saber como presentar su
trabajo a las personas que no conocen nada del deporte, que homas involucra
lo que ellos hacen y la magnitud que pueden llegar a tener estos eventos al

trabajar internacionalmente.

Una fortaleza que el entrevistado menciona para la organizaciéon de estos
eventos, es que en muchas ocasiones se puede traer invitados internacionales,
con el objetivo de mejorar los diferentes aspectos de los estudiantes y ser de

gran aporte para su formacién en la capoeira.

Simoén Vela de 27 anos de edad, representante del grupo Muzenza

Manifiesta que lleva entrenando este deporte por 15 afios, donde ha logrado
establecer una academia. El ha formado parte de eventos nacionales e

internacionales y ha organizado alrededor de 5 eventos en la ciudad de Quito.

El nos comenta que hoy en dia se ha impulsado a la capoeira con mucha

fuerza y ha empezado a tener un gran crecimiento en Quito.

Por otro lado, comenta que es importante el impulsar el desarrollo de los
alumnos y todas las personas que hacen capoeira, por lo que se deberian

realizar competencias que le brinden una meta y les dé un motivo por el que
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deben mejorar. Adicional, es importante impulsar esto debido a que existen

muchas competencias internacionales donde se representa al pais.

Adicional, nos comenta que en el desarrollo de competencias hace mucha falta
la preparacion de los alumnos para los mismos, donde se puede brindar un
entrenamiento especializado que les permita desarrollar de mejor manera sus
habilidades en competencia. Para lo que es importante que se tenga un
espacio que permita entrenar y desarrollar todo lo que se va a llevar a cabo en

este.

Por ultimo, Simén cuenta que es importante que se mejore la manera de
presentar los proyectos a las empresas para buscar el apoyo y poder generar
alianzas que ayuden al desarrollo y exposicion mutua, sobre todo notando que
hoy en dia el deporte y la capoeira en si, estan siendo impulsadas por el

estado.

Focus group

Para el desarrollo del grupo focal, se consideraron hombres y mujeres que
estan entre los 20 y 35 afios, de diferentes grupos y que también estan o han
estado involucrados en la organizacion de eventos de capoeira. Adicional, entre
los temas que se abordd su opinidn acerca de la organizacion de eventos y la
forma de llegar a un publico que no conoce acerca del deporte y el desarrollo

de un plan para estos eventos.

Se dio inicio a este grupo focal con un tema global, como es su opinidn en
general acerca de la organizacion de eventos de capoeira en Quito, es asi
donde podemos identificar varias cosas que al momento no se estan realizando
de manera correcta. En primer lugar, mencionaron la falta de gestion y

experiencia, donde al momento de organizar un evento, mencionan que no se
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tiene un plan para el desarrollo del mismo, lo que desencadena en que los
eventos sean autofinanciados y que no encuentren apoyo por parte de la

empresa publica o privada.

Es aqui también, donde la falta de experiencia afecta mucho, ya que muchas
de las personas involucradas en la organizacion, tienen poco conocimiento
acerca de la logistica, presupuesto, mercado objetivo, lo que le hace un evento
sin una meta que alcanzar. Adicionalmente, mencionan que para que los
eventos deportivos de capoeira tengan un realce positivo, se deberian preparar
a los participantes previo a una competencia, lo que brindara la posibilidad de

mejorar su performance de estilo y condicion fisica.

Manifiestan que se debe organizar los eventos con tiempo de antelacién para
evitar tener contratiempos en la hora misma de dicha actividad. Por dltimo, se
debe enfocar muchos esfuerzos en la culturalidad y la difusién del deporte, es
decir, hacer mayor énfasis en toda la cultura que este deporte tiene por detras,
donde si aprovechamos un correcto uso de las redes sociales, se tendra un

mayor alcance.

Por ultimo, pude observar que el enfoque de ellos era directamente para las
personas gue ya practican capoeira, por lo que se decidié saber qué realizan o
cual era su plan para llegar a un publico que no tiene conocimiento acerca de
este deporte. Supieron expresar que es importante que la capoeira este
siempre a la mano, se deben buscar espacios fisicos, donde las personas
puedan observar y obtener informacién de manera sencilla. Adicional, los
medios de difusién que se utilicen, deben tener un alcance mayor y sobre todo

enfocado en nuestro mercado objetivo.
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Segmentacion del mercado

Tabla 3: Segmentacion de mercado

Detalle Habitantes
Norte de Quito 1401920
Estrato social A, By C+ 503289
Edad de 15a 35 afios 163770
Estilo de vida (hacer deporte) 79183
Conocen y han participado en eventos de capoeira 71423

Se determind que la segmentacion del mercado seran las personas habitantes
del norte de Quito con edades entre 15 a 35 afios, que practiquen deporte y
que hayan participado en algun evento de capoeira. La cantidad total de

personas es de 71.423 tanto hombres como mujeres.

Tamaio de la muestra

Para el calculo de la muestra se parte de la siguiente formula:

_ kz*p*q*N
(e?*N—-1)+k?=*pxq

n

Donde:

k: Grado de significancia (1.96)

p: 0.50 personas que posean la caracteristica del estudio

g: 0.50 personas que no posean la caracteristica del estudio
e: error del 5%

N: poblacion de 71.423 personas.

El tamafio de la muestra es de 382 personas.

Para el presente estudio de mercado se utiliza un muestreo no probabilistico
por juicio, es decir, que el nimero de encuestados son establecidos por el

investigador. En este caso se plante6 un total de 50 personas como muestra.
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3.1.3 Andlisis cuantitativo

Para el analisis cuantitativo se realiz6 una encuesta a 51 personas sin
distincion de género, de la ciudad de Quito, que residan en el norte, con estrato
social A, By C+. Se utilizo la plataforma Google Forms, para la obtencion de la

informacion.

Resultados de la encuesta (cruce de variables)

Cuenta de 5. ; Ha participado Cuenta de 5. & Ha participade en la organizaciin de eventos de capoeira?

en |a organizacion de eventos "

de capoeira? Etiquetasde columna 20 —
Etiquetas de fila T No Si Totalgeneral ~ ** =Ne

Femenino 3 21 p/! . I I "

Mas cuiio ? A B — o

Total general ] 4 B P '

Figura 4: Género y participacion

Del total de encuestados se puede apreciar que tanto hombres como mujeres
han participado en eventos de capoeira, por lo tanto, si existe un conocimiento
de lo que es el deporte de la capoeira y su difusion en el territorio ecuatoriano
como en la ciudad de Quito.

Cuen_ta de . 59”9 Cuenta de 6. éQué consideralo mas importante para participar en un...
considera lo mas
importante para Etiquetas de columna 13
participar en un 10 6. éQué considera... ¥
evento de capoeira? s u Invitados especiales
Etiquetas de fila ¥ Invitados especiales Lugar Precio Total general 5 - I I = Lugar

. Precio
Femenino 12 : d 24 ’ Femenino Masculino
Masculino 9 7 10 26
Total general 21 10 19 50 L Género v Y

Figura 5: Género y preferencia por el evento

Los resultados obtenidos en cuanto al motivo por que acudirian a un evento de
capoeira se pueden apreciar que un 42% afirman que asistirian por los

invitados especiales sobre todo si son extranjeros, mientras que un 38% lo
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harian por precios, es decir, que entre menor sea el precio mayor sera la

posibilidad de acudir.

Cuenta de 8. ; Cual Cuenta de &, {Cusl considera usted el valor que estaria dispuesto & pagar por un...
-

considera usted el 20 I

valor que estaria 15 8. &Cudl considera... ¥

dispuesto a pagar por 3530

un evento con 3 dias 10 n535

de taller? Etiquetas de columna |~ 5 $40

Etiquetas de fila -7 $30 $35 $40 $45 0 mas )

Femenino 3 2 17 2 o HmBm _EWEm 0m

Femenino Masculino
Masculino 1 10 13 2
Total general 4 12 30 4 LEnel

Figura 6: Género y precio por evento

Con respecto al precio que estarian dispuestos a pagar por acudir un evento es
de $ 40 dolares afirman tanto hombres como mujeres siendo un 60% del total

de encuestados, un 24% estarian dispuestos a pagar $ 35 délares.

Cuenta de 9. ;En Cuentade 9. &n qué sector dela ciudad se le fadlitaria ir a este evento?
qué sector de la
ciudad se le 9, &En qué sector
facilitaria ir a este ) u Centro
evento? Etiquetas de columna |~ Nort
Etiquetas de fila -T Centro Norte Sur Valles Total general 5 miore
Femenino 6 4 2 12 B Sur
Masculino LI 3 12 Femenino Masculino = Vales
Total general 17 7 2 24

1. Género -1

Figura 7: Género y lugar de preferencia

El lugar donde preferirian que se realice los eventos de capoeira tanto hombres
como mujeres afirman con un 48% que lo mejor seria en el valle, por
comodidad, espacios, ambiente, y salir de la ciudad de Quito. Un 34% de los

encuestados prefieren que se haga en el centro de la ciudad.

Cuentade 11. éCudl de las siguientes redes sodales utliza con més frecuenda. |
20
Cuenta de 11. ;Cual de s 11, &l de las...
las siguientes redes uFacebook
sociales utiliza con 10 nlnstagram
mas frecuencia para .

c Whats
enterarse de eventos? Etiquetas de columna |~ aam
Etiquetas de fila -T Facebook Instagram Whatsapp Total general
Fer‘nen!no 8 15 1 Femenino Masculing
Masculino 9 15 2 — v
Total general 17 30 3 su ENEr0 »

Figura 8: Género y medio publicitario

En tanto que los medios de preferencia para recibir promociones y publicidad

son las redes sociales, y de este medio la mayor inclinacion es Instagram con
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un 60%, lo sigue Facebook con un 34%. Por lo tanto, los medios que se deben
utilizar en el proyecto son estas dos redes sociales.

Conclusiones

Podemos observar, que por medio de las entrevistas que se realizaron con los
expertos, que la capoeira es un deporte que no tiene gran difusion, por lo que
es poco conocido. Con esto podemos observar que la manera mas practica
para ingresar al mercado, se debe realizar un entrenamiento de minimo 3
meses previo a una competencia o evento, lo que les dara a los participantes
una mejor preparacion y condicion fisica, dando como resultado un mejor
desempeiio. Un detalle para notar es que, los instructores extranjeros podran
aportar con técnicas y conocimientos nuevos a los deportistas. Por ultimo, se
debe tener un tiempo considerable para organizar estos, y asi evitar problemas

de planificacion o logistica.

El grupo focal fue muy enfatico en la falta de experiencia y gestion que tienen
las personas que organizan estos eventos, lo que ha hecho que los eventos
sean autofinanciados o0 a su vez, que no cuenten con el apoyo de las empresas
privadas o publicas. Esto nos demuestra la importancia de que la empresa
cuenten con profesionales que ayuden al desarrollo y la planificacion correcta
de los eventos.

Para el analisis cuantitativo se pudo observar que el mayor numero de los
encuestados se encuentran entre los 15 y 35 afios, y que estos han tenido un
tiempo promedio de entrenamiento de 3 afos. Otro de los datos importantes es
gue muchos de ellos han formado parte de la organizacién de un evento de
capoeira y que lo que consideran mas importante para asistir a estos es que
existan invitados internacionales de renombre, aparte del precio que se cobre
por la participacién en el evento. Un dato a considerar es que el principal medio
para enterarse de los eventos son las redes sociales, haciendo énfasis en el

uso de Instagram y Facebook.
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Comprobacion de la Hipotesis

H1: El 50% de los potenciales clientes estaria dispuesto a pagar para participar

en un evento de capoeira USD 40.

Se demuestra con el analisis cuantitativo que los clientes potenciales estan
dispuestos a pagar por participar en un evento de capoeira $ 40 dolares,

debido a que el 60% de los encuestados, estan dispuestos a pagar ese precio.

4.  OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Factores relevantes andlisis del entorno

Para poder ingresar al mercado dentro del R9311.03, se presentan muchas
oportunidades, tomando en consideracién que en el aspecto politico existen
disposiciones legales y lineamientos estratégicos que posibilitan crear una
empresa con autonomia de gestion y apoyo gubernamental, ya que el Gobierno
se encuentra impulsando la actividad deportiva en nifios y jovenes. (Secretaria
del deporte, 2019).

Con respecto al factor econémico, existe un crecimiento del PIB y sobre todo
se evidencia un crecimiento del 0.60% en cuanto al sector de otros servicios en
la que se incluye la recreacion y el deporte. Por otro lado, la tasa inflacionaria
vigente para el afio 2019 es menor al 1% permitiendo no tener un incremento
considerable en los precios de los productos y servicios que se ofertan en el

mercado por parte de las empresas. (BCE, 2019).

Existe una tendencia por parte de los ecuatorianos a realizar actividad
deportiva, que es un factor muy importante a ser considerado al momento de
incursionar con este tipo de emprendimiento. A este factor se le afiade que la
poblacion de Quito para el afio 2020 sera la ciudad mas poblada con una tasa
de crecimiento poblacional de 1.35%. (INEC, 2019).
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Ecuador se encuentra muy digitalizado en cuanto al uso de la tecnologia,
internet, redes sociales, por lo tanto, los nuevos emprendimientos deberian
considerar publicitar y promocionar a través de las aplicaciones méviles, con el
propésito de llegar a mayor cantidad de personas y captar mayor participacion.
(Publimark, 2019).

4.2  Factores positivos analisis de laindustria
Existe una gran cantidad de proveedores dispuestos a entregar sus productos
relacionados a equipamiento, kits deportivos y la contratacion de espacios

publicos para realizar eventos deportivos.

El ingreso de nuevos competidores a la industria no cuenta con muchas
barreras, por lo tanto, es una oportunidad si se cuenta con una idea concreta y
se presupuesta bien todo lo requerido; mas aun si se cuenta con las garantias
respectivas para la obtencion de endeudamiento externo a través de los

bancos privados con tasas referenciales del 11.83%. (BCE, 2019).

Respecto a los productos sustitutos dentro de esta industria es muy amplia, con
una proximidad de negocios menor a 3 kilometros de los hogares, para acudir a
realizar entrenamiento en gimnasios que ofrecen actividad de fithess y
musculacion, bailo terapia, artes marciales mixtas, entre otras. Pero con poca

diferenciacion en la entrega de los servicios.

Existen muy pocas empresas que se dedican a realizar eventos de capoeira en
conjunto con otras escuelas en el mercado quitefio, debido a la poca difusién

de las caracteristicas y atributos que tiene este deporte.
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4.3 Factores relevantes analisis cualitativo y cuantitativo

El analisis cualitativo mediante la entrevista a expertos se recaba que la
capoeira es un deporte muy poco conocido y difundido dentro de las personas.
Si se proyecta ingresar al mercado con un nuevo emprendimiento relacionado
a la generacién de eventos de capoeira, se sugiere que debe existir un
entrenamiento previo de los participantes de por lo menos 3 meses, de esta
manera se influye mucho en las personas para que participen con una buena
condicion fisica y performance. Es evidente que una de las mejores formas de
dar realce a una competencia es la participacion de instructores extranjeros.
Cabe recalcar que lo que recomiendan los expertos para realizar un evento se
lo debe realizar con un tiempo considerable, que nos permita tener una buena

planificacion y logistica a la hora de realizar el evento.

El grupo focal menciond que la falta de gestion y experiencia al momento de
organizar un evento desencadena en gue los eventos sean autofinanciados y
gue no encuentren apoyo por parte de la empresa publica o privada. Por este
motivo sugieren que la empresa cuente con profesionales con una experiencia
apropiada y se difunda de manera adecuada a la capoeira como un deporte en
el territorio ecuatoriano; y se afirma que los participantes a un evento deportivo

se deberian preparar previamente con instructores especializados.

Los encuestados se encuentran en una proporcién equitativa de género, en
cuanto a la edad de los entrevistados en un 91% se encuentra entre 15y 35
afos, el tiempo de entrenamiento de las personas encuestadas es de 3 afos
en promedio, el 90% afirma haber participado por lo menos una vez en algun
evento de capoeira, lo que consideran importante para acudir a un evento de
capoeira es los invitados 43% mientras que un 37% es el precio, y las redes
sociales son los medios mas utilizados por parte de los encuestados para
recibir informacioén en cuanto a publicidad. El precio que estarian dispuestos a
pagar por asistir a un evento es de $ 40 dolares con el 58.8%, mientras que un
23.5% un precio de $ 35 dolares.
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5.  MARKETING MIX

5.1 Estrategia general del marketing

La estrategia general del marketing que se implementara en el plan de
negocios es de enfoque, mediante marketing concentrado (de nicho) que
consiste en “estrategia de cobertura del mercado en la cual una compafiia
busca obtener una participaciéon importante en uno o unos cuantos segmentos
del mercado (Kotler & Armstrong, 2012, p. 202).

Se establece esta estrategia tomando en consideracibn que el mercado
potencial al que se pretende llegar, son hombres y mujeres que se encuentran
en una edad comprendida de 15 a 35 afios, de la ciudad de Quito, que gustan
por realizar actividad deportiva, y tienen una inclinacion hacia la capoeira tanto

en su ensefianza o entrenamiento como en la organizacion de eventos.

Mientras que la diferenciacion del plan de negocios consiste en ofertar al
mercado quitefio, la posibilidad de poder realizar un entrenamiento de la
capoeira en un espacio propicio que disponga de equipamiento iddneo,
instructores capacitados, evaluacion del progreso, participacion de los
estudiantes en los campeonatos y eventos deportivos que se realizaran durante
el afio, premiacion a las personas destacadas en los eventos. El tiempo de
preparacion previa a un campeonato es de 3 meses. Adicionalmente, los
eventos deportivos seran realizados por instructores del exterior, en espacios
publicos como: estadios o coliseos, para que puedan asistir los acompafantes

de los participantes de capoeira.

5.1.1 Mercado objetivo

Para determinar el mercado objetivo se utilizé la informacién de la poblacion
proyectada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos al afio 2019, en la
cual se estable “una poblacién de 2.735.987 personas” (INEC, 2019), el estrato
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social al que se pretende llegar son A, B y C+ del sector norte de Quito. Otro de
los factores considerados fueron el grupo de edad que estan entre 15 a 35
afios tanto hombres como mujeres que realicen deporte y tengan conocimiento
o hayan participado de eventos de capoeira. El mercado objetivo es de 71.423

personas. En la siguiente tabla se muestran los céalculos:

Tabla 4: Mercado objetivo

% Detalle Habitantes
100%  Poblacién Quito 2019 2735987
51,24%  Norte de Quito 1401920
35,90%  Estrato social A, By C+ 503289
32,54% Edad de 15a 35aios 163770
48,35%  Estilo de vida (hacer deporte) 79183
90,20% Conoceny han participado en eventos de capoeira 71423
Mercado objetivo 71423

5.1.2 Propuesta de valor

La estrategia de posicionamiento sera mas por mas que “implica ofrecer el bien
0 servicio mas exclusivo a un precio mas elevado para cubrir los costos
mayores” (kotler & Armstrong, 2012, p. 213). Se presenta una ventaja
competitiva debido a que en Quito no existe una empresa que realice
entrenamiento y evaluacién deportiva de capoeira previo a una competencia o
evento, y que adicionalmente den premiacion a los participantes mas
destacados, cuente con instructores nacionales y extranjeros para generacion
de los campeonatos y eventos deportivos de capoeira. Es por este motivo que
los atributos de los servicios son mayores por lo tanto el precio ser4 mayor.
Adicionalmente las empresas competidoras que son 16 de acuerdo a
informacion de la Superintendencia de compafias, no se especializan
exclusivamente en ofrecer servicios de entrenamiento en esta area deportiva

gue es la capoeira.

Tabla 5: Modelo Canvas
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SOCIOS ESTRATEGICOS

ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR

Proveedores de productos
para Kits deportivos

Entrenamiento a estudiantes
en la capoeira

Proveedores de espacios
publicos como coliseos o

Evaluacion de los estudiantes
previo a su participacion en el
campeonato 0 evento

Incripciones a campeonatos o
eventos

MODELO CANVAS

Entregar al mercado quitefio la
posibilidad de realizar actividad
deportiva, en una infraestructura y
eguipamiento apropiado para el
entrenamiento de capoeira, con
instructores nacionales y
extranjeros, impulsando la
participacion de estudiantes
propios y de otras escuelas a los

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

MERCADO META

Por medio de la pagina
Web yredes sociales

Senvicios posventa a
clientes habituales

Promociones y
descuentos

Segmento de mercado
personas del norte de
Quito, con estrato social
A ByC+, que gusten de
la practica deportiva yla
capoeira

estadios Generacion de los eventos deportivos organizados por
CAPOEVENTS, siempre cuidando ” .
campeonatos yeventos de . ) Solucién de quejas y
) laimagen empresarial yla
capoetra satisfaccion del cliente reclamos
Promocionar CAPOEVENTS )
RECURSOS CLAVE CANALES DE DISTRIBUCION

Personal Administrativo y marketing
Infraestructura del supermercado
Recursos econémicos

Canal directo: CAPOEVENTS - Consumidor

ESTRUCTURA DE COSTOS INGRESOS
Costos variables kit deportivos, pago por hora a
instructores Inscripciones a eventos, mensualidades de entrenamiento, patrocinios y venta de

Costos fijos relacionados con los gastos administrativos y entradas a los eventos deportivos

de marketing

5.2 Marketing mix

5.2.1 Producto y/o servicio

Producto y/o servicio es “cualquier cosa que se pueda ofrecer a un mercado
para su atencidén, adquisiciébn, y que podria satisfacer un deseo o una
necesidad” (kotler & Armstrong, 2012, p. 224). Los servicios que se realizaran
en el proyecto seran: el entrenamiento de participantes a campeonatos y/o
eventos, como también la organizacion propia de los eventos de capoeira en la
ciudad de Quito.
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Atributos y caracteristicas de los servicios

N

ty’ 4
2

Servicio de entrenamiento a participantes

v

\

Se realizara entrenamiento de preparacion a los estudiantes de capoeira
gue desean participar en el campeonato. El entrenamiento sera de 3
meses previa al evento, con 2 horas semanales.

El horario de atencion sera de 16h00 a 21h00 horas.

Los dias de atencion sera de lunes a viernes.

Podran hacer uso de la infraestructura y equipamiento para su
entrenamiento.

La infraestructura contard con 3 salas para entrenamiento, con los
respectivos equipos necesarios, ambiente adecuado y amigable para los
estudiantes.

Se contard con un equipamiento multifuerza para que los estudiantes
puedan fortalecer su cuerpo y mejorar su performance.

Dispondran de instructores nacionales y extranjeros para su
preparacion.

Kit deportivo para la participacién al campeonato o evento de capoeira.
En el caso de participacion y ser destacado en el campeonato recibira

premiacion y distincion.
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Figura 10: Kit deportivo CAPOEVENTS

Organizacion del evento deportivo

v

v

<\

5 eventos de capoeira en el afio: 3 torneos y 2 eventos deportivos con
instructores extranjeros.

Eventos realizados en espacios publicos: estadios o coliseos para el
ingreso de personas a mirar el evento.

Tiempo de duracién del evento 6 horas.

Premiacion a los mejores participantes.

Almuerzo con los instructores extranjeros a los mejores participantes.

Branding

Branding o marca se define como “nombre, término, letrero, simbolo o disefo,

o la combinacion de estos elementos, que identifica al fabricante o vendedor de

un producto o servicio” (kotler & Armstrong, 2012, p. 280).

La marca propuesta para el proyecto es CAPOEVENTS.
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Figura 11: Logotipo

Presenta un disefio que contiene letras, figuras y distintos colores. El color
negro es predomina lo que significa tradicion y formalidad, autoridad y
elegancia. CAPOEVENTS es el conjunto de dos palabras: capoeira y eventos,
que serd muy facil de reconocer por parte del publico. Mientras que el gréfico
es una persona con despliegue deportivo tipico de la capoeira, con un color

verde debido a la cultura brasilefia.
Servicios complementarios

v Se realizaran encuestas de satisfaccion a los participantes y publico que
asista a los eventos de capoeira organizados por CAPOEVENTS, a fin
de conocer cudl es la percepcién de los servicios recibidos.

v" Se dispondra de servicio de parqueadero en el lugar de entrenamiento y

del evento.

5.2.2 Precio
El precio es la “cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para
obtener el producto” (kotler & Armstrong, 2012, p. 52).

La estrategia de precios a utilizar se fundamenta en el valor para el cliente
“utiliza las percepciones que tienen los compradores del valor, y no de los
costos del vendedor, como elemento fundamental para asignar precios” (kotler
& Armstrong, 2012, p. 245). Tomando en consideracion que la estrategia de

posicionamiento es mas por mas.



Los precios establecidos son:

v Entrenamiento mensual $ 60 ddlares

v Inscripcion a campeonatos o eventos $ 50 ddlares

v Entradas a los espectadores $ 10 dolares

Estrategia de entrada
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La estrategia de precios para ingresar al mercado quitefio, es la de “fijacion de

costo de produccion mas margen (o fijacion de sobreprecio), la que consiste en

sumar un sobreprecio estandar al costo del producto” (kotler & Armstrong,

2012, p. 297).

Costo de venta, margen de gananciay precio de venta

A continuacién, se presenta las respectivas tablas de costos, ganancias y

precios de venta:

Tabla 6: Costeo, ganancias y precios

Kit deportivo

Detalle cantidad costo total
Camiseta 1 S 12,00|$ 12,00
Estampado 1 S 1,50|$ 1,50
Toma todo 1 S 1,00($ 1,00
Barras energeticas 1 S 0,55|$ 0,55
Fruta 1 S 0,25|S 0,25
Bolso deportivo 1 S 0,30 S 0,30
Numero de participacién 1 S 0,10 S 0,10
Costo total $ 15,70
Ganancia S 34,30
Margen de ganancia 218,47%
Precio de la inscripcion a campeonato $ 50,00
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Organizacion Evento

Detalle cantidad costo total
Invitados 2 S 250,00 S 500,00
Hospedaje 2 S 45,00(S 90,00
Pasajes 2 S 200,00|S 400,00
Alimentacion 2 S 30,00(S 60,00
Alquiler espacio 1 S 125,00|S$ 125,00
Alquiler sonido 1 S 80,00|$S 80,00
Animador 1 S 30,00|$ 30,00
Costo total $1.285,00
Ganancia $3.715,00
Margen de ganancia 289,11%
Ingreso por evento patrocinios $5.000,00

El costo por hora de los instructores es de $ 11.00 délares.

Los méargenes de ganancia sobre el costo son superiores al 200%.

Estrategia de ajuste de precios

La estrategia de ajuste de precios sera la fijacion de precios psicologica, la que
consiste en “la que los vendedores toman en cuenta los aspectos psicoldgicos
de los precios y no solo el aspecto econémico” (kotler & Armstrong, 2012, p.
258).

Para el proyecto se considera que los clientes percibiran que, a mayor precio
mayor sera la calidad de los servicios recibidos, por este motivo el incremento

del precio sera del 5% anual.

5.2.3 Plaza

La plaza son los distintos canales de distribucion que el proyecto dispondra
para llegar a los clientes potenciales. El proyecto contard con una
infraestructura disponible para el entrenamiento de capoeira en la ciudad de
Quito, ubicada en la avenida Granados y avenida Eloy Alfaro.
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Av. Eloy Alfaro &
De los Granados

Figura 12: Ubicacion
Tomado de; Google Maps, 2019

Estrategia de canal

La estrategia del canal sera directa, es decir, que el proyecto entregara sus

servicios a los clientes sin la necesidad de un intermediario.

5.2.4 Promocién

La mezcla de promocién de una empresa consiste en la “mezcla especifica de
publicidad, relaciones publicas, ventas personales, promocién de ventas y
herramientas de marketing directo que utiliza la compafia para comunicar valor
para el cliente de forma persuasiva y establecer relaciones con éste” (kotler &
Armstrong, 2012, p. 408).

Estrategia de promocion

La estrategia de promocién que se utilizara es de atraccion “estrategia de
promocién que requiere gastar mucho en publicidad y promocién entre los
consumidores, para lograr que los consumidores finales adquieran el producto,
creando un vacio de la demanda que “atraiga” el producto a lo largo del canal’
(kotler & Armstrong, 2012, p. 425).
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Publicidad

“‘La publicidad tiene su ventaja de llegar a masas de compradores
geograficamente dispersos a bajo costo por exposicion, y permite que el
vendedor reenvie muchas veces el mensaje” (kotler & Armstrong, 2012, p.
424).

Dentro de la publicidad se utilizaran las siguientes herramientas del marketing:

v" Redes sociales. — Las redes sociales que se administrara en la empresa
seran: Facebook, Instagram, YouTube, Twitter. A través de estos medios
el envio de la publicidad sera econdmico y con alcance del 45% del
mercado objetivo. El presupuesto anual durante los 5 afios serd de $
800 dolares distribuidos de manera mensual. A partir del segundo afio

se incrementa el costo mediante la tasa de inflacién.

Figura 13: Redes sociales

Relaciones publicas

“Las relaciones publicas (RP) incluyen boletines de prensa, patrocinio, eventos
especiales y paginas Web” (kotler & Armstrong, 2012, p. 408)

Creacion de pagina Web. — Se dispondra de una pagina Web para que el
cliente pueda mantenerse en contacto de los eventos, campeonatos y
entrenamientos de capoeira que se desarrollaran, informacién sobre formas de
entrenamiento, tiempos, rutinas, entre otros. El costo de la pagina Web sera de

$ 450 ddlares con un mantenimiento anual de $ 80 ddlares.



39

Ventas personales

“Las ventas personales son la herramienta mas eficaz en ciertas etapas del
proceso de compra, sobre todo para moldear las preferencias, las convicciones
y las acciones de los compradores” (kotler & Armstrong, 2012, p. 425). Para

impulsar las ventas se realizara lo siguiente:

- Stand y ferias. — Se colocard un stand en el centro comercial Ifaquito
con el proposito de entregar informacion disponible sobre los eventos,
entrega de material publicitario (flyers). Se contara con impulsadoras por
el tiempo de 4 dias en fin de semana previo a los campeonatos y
eventos de capoeira. Se estima un presupuesto de $ 1.200 délares para
el stand y $ 300 ddlares para material publicitario. Se contempla un
presupuesto de $ 1.500 délares para el primer afio, manteniéndose el
mismo presupuesto durante los préximos 4 afios con el incremento

respectivo de la inflacion.

Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing que se utilizard en el proyecto se presenta en la

siguiente tabla:

Tabla 7: Presupuesto de marketing
PRESUPUESTO DE MARKETING 1 2 3 4 5

Campafia de marketing en redes S 800005 8049 |S 80995(S 81497|S 82003
Pagina Web S 4500015 8000|S 8050|S  8L,00|S 8150
Stand y ferias § 1200005 12074415 1214935 122246|5 1.230,04
Material publicitario (flyers) S 300005 30186 |S 30373[S 30561|S 30751

Total presupuesto $ 750,00 |$ 239426 |$ 240910 |$ 242404 | 2439,07
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, visién y objetivos de la organizacién

6.1.1 Mision

“CAPOEVENTS es una empresa que se dedica a la generaciéon de eventos
deportivos de capoeira en la ciudad de Quito, mediante el entrenamiento y
evaluacion deportiva de los alumnos, previo a su participacion en campeonatos
0 eventos especiales, con el proposito de satisfacer las necesidades del cliente,

mediante procesos adecuados de ensefianza, operaciones, que permitan ser

rentables y contribuir con la sociedad”.

6.1.2 Vision

“Ser una empresa lider en un plazo de 5 afios dedicados a la ensefianza y
generacion de eventos deportivos de capoeira en Ecuador, demostrando
calidad en los servicios que se ofertan, manteniendo siempre una mejora
continua los procesos para satisfacer las necesidades del cliente y ser
sustentables en el tiempo”.

6.1.3 Objetivos

Objetivos a corto plazo

v' Generar un volumen de ventas de por lo menos $ 77.000 en el primer
afio de operacion de la empresa, mediante planes entrenamiento y
eventos de capoeira.

v' Lograr una rentabilidad neta superior al 8% en el primer afo,
garantizando rendimientos a los socios del proyecto.

v Al final del primer afo realizar 2 eventos deportivos de capoeira y 3
campeonatos, que permitan mejorar los ingresos del proyecto.

v Mantener una liquidez superior a $2.00 durante el primer afo,

permitiendo cubrir las obligaciones a corto plazo.
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Objetivos a largo plazo

v' A patrtir del afio 4, incrementar el ingreso por ventas por lo menos del
20% anual respecto al anterior.

v Incrementar por lo menos un 1.5% el margen neto a partir del afio 4
respecto al afio anterior.

v En el afo 5 realizar dos eventos deportivos de capoeira con un namero
de al menos 2500 personas asistentes en cada uno.

v' A partir del afio 4, disminuir a menos del 20% al apalancamiento del
proyecto.

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

Cadena de valor

La cadena de valor muestra las actividades operacionales y de apoyo que
dispondra el proyecto para la operacion del giro comercial de CAPOEVENTS.
Se puede mencionar que dentro de las actividades primarias se encuentran las

siguientes:

- Logistica de entrada: se realizaran todas las actividades concernientes a la
compra de insumos necesarios para armar los kits deportivos para los
estudiantes que participen en los campeonatos y eventos de capoeira. Una vez
adquiridos los insumos se procedera a la recepcion, se hace control de calidad
de los mismos, y en caso de haber inconvenientes con los productos, se

procede a la devolucion a los proveedores.

- Operaciones: esta relacionado con las actividades de armar los kits deportivos
con los insumos necesarios ya adquiridos. La parte de ensefianza y
entrenamiento lo realizaran los instructores a los alumnos, previo a la
competencia y eventos deportivos. Para esto dispondran de un tiempo de
entrenamiento de por lo menos tres meses, posterior a esto se realizara la
evaluacion respectiva de las personas aptas a participar. Una vez ya

confirmado el numero de alumnos se procedera a realizar los campeonatos y
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eventos deportivos, para lo cual se gestionara toda la logistica administrativa y

operacional para preparar el evento.

Logistica de salida: inscripcion de alumnos aptos a participar, adquisicion de
las entradas solicitadas al proveedor para la venta al publico y luego del evento
se procedera a realizar la premiacién y distincibn a los participantes mas

destacados.

Marketing y ventas: son las actividades concernientes a las campafas
publicitarias que se realizardn para promocionar los eventos y campeonatos
deportivos de capoeira, dentro de los cuales estan: publicaciones en redes

sociales, stand y ferias y las ventas de entradas a los eventos.

Servicios: son las actividades de posventa que permitiran conocer cual fue la
percepcion del publico en general como de los participantes, a fin de mejorar

constantemente los eventos para una mayor satisfaccién al cliente.
Las actividades secundarias o de apoyo son:

Recursos humanos: son las actividades de contratacion del personal de la
empresa, y los instructores del exterior para los eventos deportivos.

Compras: actividades relacionadas a la compra de insumos y materiales para
los kits deportivos y todo lo relacionado a la logistica del campeonato y/o

evento.

Infraestructura: son actividades de contabilidad de la empresa, asesoria legal
en cuanto a contratos para la realizacion de los eventos, contratos con los

instructores externos e internos, y la administracion general del negocio.

Desarrollo de tecnologias: utilizacion de las redes sociales, pagina Web, que
permitan promocionar los eventos deportivos como también el entrenamiento

para las personas sin distincion de género.
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Figura 14: Cadena de valor

6.2.2 Mapa de procesos

2 mo x > =2
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A continuacioén, se presenta el mapa de procesos con los distintos procesos:

estratégicos, operacionales y de apoyo, que permitiran a la empresa realizar su

giro comercial entorno a la capoeira.

MmO PO —=BMAAaMmE

PROCESOS ESTRATEGICOS

D
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Figura 15: Mapa de procesos CAPOEVENTS
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Figura 16: Flujo de procesos
Andlisis de tiempo y costo

El tiempo total para la realizacién del evento es de 785 minutos (13.08 horas),
desde que se inicia con la generacién del campeonato hasta la clausura misma
del evento. A continuacion, se presenta el flujo de proceso con tiempos

establecidos por cada una de las actividades.
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Figura 17: Flujo de procesos y tiempo

El costo total de la realizacion del evento es de $ 2.760 dolares:
- Pago de evento $ 1.285 dolares (instructores, espacio, animacion, premios)
- Kit deportivos $ 575 dolares (50 kits)

- Otros extras $ 900 (impulsadoras, camparfas de marketing, sueldos)

6.2.3 Personal requerido

El personal requerido para el presente proyecto estd conformado por 3
personas: 1 Gerente general, 1 secretaria y 1 asistente de marketing.
Adicionalmente, se contara con instructores con un valor por hora de $ 11.00
dolares, que se incrementara su valor hora con la tasa de inflacién anual del
0.62%.

Tabla 8: NGmina para el presente proyecto

NOMINA
Cantidad ROL Mensual Total
1 Gerente S 800,00 | S 800,00
1 Secretaria S 450,00 | S 450,00
1 Asistente de marketing [ S 500,00 | $ 500,00
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6.2.4 Requerimiento de activos fijos

El dinero requerido para la compra de activos fijos es de $ 6.255,69 doélares, el

detalle de los mismos se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 9: Requerimiento de activos fijos
ACTIVOS FIJOS

DETALLE Cantidad Costo Total
Muebles y enseres

Escritorios 2 $130,00 | S 260,00
Sillas ejecutivas 2 S 90,00 | S 180,00
Canceles 4 $300,00 | $1.200,00
Counter 1 $300,00 | S 300,00
Sillones tripersonales 2 $120,00 | S 240,00
Archivador 1 $120,00 | S 120,00

Total muebles y enseres $2.300,00
Maquinariay equipo

Plasma LED 1 $700,00 | S 700,00
Parlantes 2 $140,00 | S 280,00
Juego de mancuernas 2 $189,99 | S 379,98
Equipo de camaras de seguridad 1 $179,99 | S 179,99
Punching bag 4 S 66,43 | S 265,72
Multifuerza 1 $500,00 | S 500,00
Total maquinaria y equipo $2.305,69

Equipos informaticos
Laptop 1 $700,00 | S 700,00

Computadora de escritorio 1 $550,00 | S 550,00
Sistema contable 1 $400,00 | S 400,00
Total equipos y sistemas informaticos $1.650,00
TOTAL ACTIVOS FlJOS $6.255,69

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Constitucién de la empresa

La constitucion de la empresa se lo realizard mediante una compafia limitada,
de acuerdo a lo establecido en la Ley de la Superintendencia de Compainias.
“Compainiia limitada se contrae entre un minimo de dos y un maximo de quince
personas, que responden por las obligaciones sociales hasta el momento de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo su razén social o
denominacion objetiva, a la que se afadird en todo caso, las palabras

“Compainia Limitada” o su correspondiente abreviatura” (Supercias, 2018).

El nombre de la empresa sera “CAPOEVENTS Cia. Ltda.”.
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Los socios de la empresa seran 2 personas, quienes aportaran el 50% cada
uno del monto total de la aportacion de capital establecida. Tendran al mismo
namero de participaciones y seran responsables hasta por el monto de su

inversion.

6.3.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional fijada es funcional-vertical. Esta organizacion
podra mirarse mediante un grafico como se encuentra estructura la empresa en
cuanto a niveles jerarquicos y subordinados. La autoridad se desplaza de arriba
hacia abajo, y la responsabilidad en forma contraria. La Junta General de
Socios seréa el organismo de la empresa que estipula las politicas y objetivos a
seguir, el Gerente General es la persona responsable de la empresa, la
secretaria-recepcionista encargada de la recibida de clientes y el asistente de
marketing. Adicionalmente, se contara con servicios externos para contabilidad

e instructores de la Capoeira.

Organigrama

Junta General de Socios

Gerente General

. Contador '-------------- . Instructores |

Secretaria-
recepcionista

Asistente de
Marketing




Descripcion de funciones y perfiles

Gerente General

Secretaria-recepcionista

Asistente de marketing

Contador

Profesional de 3er nivel o
superior, en areas
administrativas, contables
o afines.

Género: indistinto

Edad: 30-45 afios

Experiencia: 2 afios

Estudiante de
administracion de
empresas (ultimos
semestres).

Género: mujer

Edad: 25-30 afios
Experiencia: 1 afo.
Profesional de 3er nivel en
marketing.

Género: indistinto

Edad: 23-28 afios

Experiencia: 1 afio.

Profesional en
Contabilidad y Auditoria.
Género: indistinto

Edad: 23-28 afios

Experiencia: 1 afio.

48

Figura 18:Organigrama estructural
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externa.



Instructores

Profesionales en ciencias

y cultura fisica.
Género: indistinto
Edad: 23-28 arios

Experiencia: 2 afios.
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Realizar los planes de
entrenamiento y
evaluacion de los
estudiantes.
Destinar tiempo para
asesoria de planes
nutricionales para los

participantes.

7.1 Proyeccion deingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccién de ingresos

Tabla 10: Proyeccién de ingresos

DETALLE

1

2

3 4 5

Ingresos por ventas

$ 77.000,00 | $103.005,00

$132.741,00 | $165.887,66 | $215.873,91

Los ingresos del proyecto se obtendran por la inscripcion de alumnos para el

entrenamiento mensual previo al campeonato, con un precio por alumno de $

60.00 délares. Adicional, por la inscripcion de los participantes al campeonato

con un precio de $ 50.00 délares, el numero de campeonatos serd de 3

anuales. Otros de los valores a considerar son de patrocinio de los eventos a

realizarse (2 anuales), con ingreso de $ 5.000 dolares. Y por ultimo, por el

cobro de entradas de espectadores a los eventos, con un ndamero inicial de

1000 personas por cada evento en el afio 1.

Supuestos utilizados:

v Para proyectar el nUmero de personas inscritas se lo estima en un

incremento de 10 personas por cada semestre, mientras que para los

espectadores sera de 200 y 300 personas, hasta llegar al afio 5 a 2000

personas por evento.

v' El incremento del precio sera del 5% anual establecido como obijetivo.
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7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Tabla 11: Proyeccion de costos y gastos

DETALLE 1 2 3 4 5
Costo de ventas S 24.242,00 | $ 35.000,67 | $ 54.005,49 | S 76.598,24 | $110.244,20
(-) Depreciaciones S 1.18780|S 1.18780|S 1.18780|S 1.214,47|S 1.214,47
Arriendo S 14.400,00 | S 14.489,28 | S 14.579,11 | $ 14.669,50 | $ 14.760,45
Servicios basicos S 120000 | S 1.207,44|S 121493 |S$S 1.222,46|S$ 1.230,04
Internet S 360,00 | $ 362,23 | $ 364,48 | $ 366,74 | $ 369,01
Suministros de oficina S 180,00|S 181,12 |S 18224 |S  183,37|S 184,51
Alicuota S 3.600,00 S 3.622,32|S 3.644,78|S 3.667,38|S 3.690,11
Sueldos administrativos y ventas S 29.108,50 | $ 29.687,29 | $ 30.278,07 | S 30.881,10 | S 31.496,62
Honorario contador S 1.20000 | S 1.207,44|S 121493 |S 1.222,46|S 1.230,04
Campafia de marketing en redes S 800,00 | S 804,96 | S 809,95 | S 814,97 | S 820,03
P4gina Web $ 45000|¢ 8000]$ 8050[S  8L,00($ 81,50
Stand y ferias S 1.200,00 | S 1.207,44|S 121493 |S$S 1.222,46|S 1.230,04
Material publicitario (flyers) S 30000|S 301,86|S 303,73|S 30561|S 307,51

Los costos del proyecto lo conforman: la adquisicion de los implementos del kit
deportivo para la participacion de los alumnos en campeonatos, la organizacion
del evento y campeonato deportivo de capoeira. Adicionalmente estan los
gastos administrativos y de marketing relacionados a: pago de arriendo,
servicios basicos, alicuota, sueldos, campafia de marketing en redes, pagina
Web, stand, material publicitario. Los costos tienen una variacion entre un afio
y otro debido al incremento de participantes, costo de los kits deportivos, y al
namero de entradas que se generan para los espectadores.

Supuestos utilizados:

Los costos y gastos se proyectan con una tasa anual del 0.62%
correspondiente a la inflacion, en tanto que, los sueldos con la tasa de

crecimiento salarial del 2.07% correspondiente al afio 2019.

7.1.3 Politicade cobro y pago e inventarios
La politica de cobro establecida para el proyecto es del 90% en efectivo y el

10% a un mes plazo.

Para el pago a proveedores se estable un pago en efectivo del 90% y el 10% a
30 dias plazo.
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En este proyecto no se considera politica de inventarios, debido a que es giro

comercial de prestacion de servicios.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

Tabla 12: Inversion inicial

INVERSION INICIAL VALOR
Activos fijos S 6.255,69
Gastos de constitucion S 2.858,00
Capital de trabajo S 4.600,50
Total $ 13.714,19

La inversidn inicial del proyecto esta conformada por la compra de activos fijos,
los gastos de constitucion y puesta en marcha y el capital de trabajo. Dentro de
los activos fijos se detalla la compra de muebles y enseres, maquinaria y
equipo, equipos informaticos. Los gastos de constitucidon son los pagos por
permisos de funcionamiento y constitucion de la empresa, registro de la marca
en el IEPI, y las adecuaciones del gimnasio. El proyecto requiere un monto total
de $ 13.714,19 dolares.

7.2.2 Capital de trabajo
Tabla 13: Capital de trabajo

Costos y gastos S 77.040,50
(+)Inventario inicial S -

(-) Recuperacion de ventas S 72.440,00
Capital de trabajo S 4.600,50

El capital de trabajo necesario es de $ 4.600,50 dolares, el cual se lo calculd
mediante el los costos y gastos operacionales, la recuperacion de las ventas
correspondiente al aflo 1 de operacion del proyecto. Dentro de los costos y
gastos operativos se encuentran el pago de: Kit deportivos, organizacion de

eventos, sueldos y salarios, el presupuesto de marketing.



7.2.3 Estructura de capital

Tabla 14: Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL| Porcentaje Valor

Aporte de capital 50% S 6.857,10
Credito 50% S 6.857,10
Total 100% $ 13.714,19
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La forma en cémo se financiara la inversion inicial en el proyecto sera mediante

una estructura de capital del 50% mediante aporte de capital de los socios y el

50% restante con un préstamo bancario a una tasa de interés efectiva anual de

11.83%.

7.3 Estado de resultados, estado de situacion financiera, estado

de flujo de efectivo y estado de flujo de caja del proyecto

7.3.1 Estado de resultados

Tabla 15: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANOS
DETALLE 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas $ 77.000,00 | $103.005,00 | $132.741,00 | $165.887,66 | $215.873,91
Costo de ventas S 24.242,00 [ S 35.000,67 | S 54.005,49 | S 76.598,24 | $110.244,20
Utilidad bruta en ventas $ 52.758,00 | $ 68.004,33 | $ 78.735,51 [ S 89.289,42 | $105.629,71
(-) Depreciaciones $ 118780 |$ 118780 | S 1.187,80 (S 1.214,47 S 1.214,47
Arriendo S 14.400,00 | S 14.489,28 | S 14.579,11 | $ 14.669,50 | S 14.760,45
Servicios basicos $ 1.200,00|$ 1.207,44|S 121493 S 1.222,46 S 1.230,04
Internet S 360,00 | $ 362,23 | $ 364,48 | $ 366,74 | $ 369,01
Suministros de oficina S 180,00 | $ 181,12 | $ 182,24 | S 183,37 | $ 184,51
Alicuota S 3.600,00 (S 3.622,32|S 3.644,78| S 3.667,38 S 3.690,11
Sueldos administrativos y ventas $ 29.108,50 | $ 29.687,29 | $ 30.278,07 [ S 30.881,10 | S 31.496,62
Honorario contador $ 1.200,00| S 1.207,44|S 121493 S 1.222,46 (S 1.230,04
Campafia de marketing en redes S 800,00 | S 804,96 | S 809,95 | S 814,97 | S 820,03
Pagina Web S 450,00 | S 80,00 | $ 80,50 | $ 81,00 | S 81,50
Stand y ferias $ 1.200,00| S 1.207,44|S 121493 S 1.222,46 (S 1.230,04
Material publicitario (flyers) S 300,00 | S 301,86 | S 303,73 | $ 305,61 | S 307,51
UTILIDAD ANTES DE INTERES E IMPUESTOS | $ (1.228,30)[ $ 13.665,15 | S 23.660,07 | $ 33.437,91 | $ 49.015,39
Intereses S 754,47 | S 620,94 | S 470,73 | S 301,75 | S 111,65
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ (1.982,78)| $ 13.044,21 | $ 23.189,34 | $ 33.136,16 | $ 48.903,73
Impuestos S - S 472853 S 8.406,14 | S 12.011,86 | S 17.727,60
UTILIDAD NETA $ (1.982,78)( $ 8.315,69 | $ 14.783,21 | $ 21.124,30 | $ 31.176,13
El estado de resultados presenta informacion relacionada a los ingresos,

costos, gastos, intereses, impuestos y resultados anuales del proyecto. Los

resultados demuestran una pérdida operacional en el primer afio debido a que
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se ingresa al mercado y se tiene poco nivel de ingresos, mientras que en los
afos siguientes existen utilidades, es decir, el proyecto con las ventas cubre
todos los costos y gastos operacionales, paga impuestos y deja disponible

dinero para los socios, que podrian ser distribuidos o reinvertidos.

7.3.2 Estado de situaciéon financiera

Tabla 16: Estado de situacion financiera

BALANCE GENERAL ANNUAL ANOS
DETALLE 0 1 2 3 4 5

Activos totales $13.714,19 | $ 14.909,73 | $ 24.452,21 | $ 39.489,48 | S 60.312,27 | $ 92.523,04
Activo corriente S 7.458,50 | S 9.841,85| $ 20.572,12 | $ 36.797,20 | S 57.504,47 | $ 90.929,71
Efectivo S 7.458,50 | § 7.981,85 | $ 17.999,62 | $ 33.666,10 | S 53.915,83 [ $ 86.371,56
Cuentas por cobrar S 1.860,00 | S 2.572,50|$ 3.131,10|$ 3.588,64 | S 4.558,15
Inventario S - S - S - S - S - S -

Activo no corriente S 6.255,69 | S 5.067,89 | S 3.880,08|S 2.692,28|S 280780 (S 1.593,33
Activos fijos S 6.255,69 | S 6.25569 | S 6.255,69 | S 6.255,69 | S 7.58569 | S  7.585,69
Depreciacion acumulada S 118780 |S 237561 |S 3.563,41|S 4.777,89 S 5.992,36
Pasivo S 6.857,10 | $ 10.035,41 | $ 11.262,20 | $ 11.516,27 | S 11.214,76 | S 12.249,40
Pasivo corriente S - S 4.247,17|S 6.676,35|S 8.283,01|S 9.503,09 | S 12.249,40
Cuentas por pagar S 326,50 | $ 378,33 | S 531,02 | $ 691,20 | S 977,37
Impuestos por pagar S 392067 |S 6.29802|S 7.751,99|S$ 8.811,8 |$ 11.272,03
Pasivo no corriente S 6.857,10 | S 578824 |S 4.58585|S$ 3.233,25|S 171167 | S (0,00)
Prestamo bancario S 6.857,10 | S 578824 |S 4.58585 (S 3.23325|S$ 171167 | S (0,00)
Patrimonio S 6.857,10 | S 4.874,32 | $ 13.190,00 | $ 27.973,21 | S 49.097,51 | $ 80.273,64
Capital social $ 6.857,10| S 6.857,10|$ 6.857,10|S$ 6.857,10| S 6.857,10| S 6.857,10
Utilidades retenidas S (1.982,78)[ S 6.332,91 | $ 21.116,12 | § 42.240,42 | S 73.416,55
Comprobacion $ - $ - $ - | - |$ - $ -

El estado de situacién financiera estd compuesto de las cuentas de activo,
pasivo y patrimonio. Los activos es lo que dispone el proyecto en activos
corrientes y activos no corrientes. Los activos tienen un valor promedio de $
40.900 ddlares con un crecimiento anual por los activos corrientes, mientras
que los activos no corrientes disminuyen por el gasto de depreciacion que
sufren los activos fijos. Los pasivos son las deudas a corto y largo plazo; tienen
un valor promedio de $ 10.522 ddlares que evidencia una disminucion anual de
los pasivos a largo plazo por la amortizacion del préstamo. El patrimonio esta
conformado por el capital social y las utilidades retenidas; tiene un valor
promedio anual de $ 30.377 délares con un crecimiento anual debido a las
utilidades retenidas.



7.3.3 Estado de flujo de efectivo

Tabla 17: Estado de flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO ANNUAL

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Actividades de operacion $ $ 1.592,20|$ 11.220,16|$ 17.019,08|$ 23.101,31|$ 34.167,40
Utilidades neta S (1.982,78)| S 8.315,69 | $ 14.783,21 | $ 21.124,30 | S 31.176,13
Depreciaciones S 1.187,80|S$ 118780 (S 1.187,80 (S 1.21447 |S 1.214,47
Incremento de pasivos a corto plazo S 424717 |S 242917 |S 1.606,67 | S 1.220,07 | S 2.746,31
Incremento activos $ - s (180008 (71250 s (55860)| & (457,54)[ S (969,51)
Actividades de inversion $(6.255,69)| $ - $ - $ - $ (1.330,00)| $ -
Activos fijos $(6.255,69)| S - S - S S (1.330,00)| S -
Actividades de financiamiento 13.714,19 -1.068,85 -1.202,39 -1.352,60 -1.521,58 -1.711,67
Deuda a largo plazo 6.857,10 -1.068,85 -1.202,39 -1.352,60 -1.521,58 -1.711,67
Dividendos $ - IS - |$ - IS - |8 -
Aporte de capital $ 6.857,10 | $ - S - S - $ - $ -
Incremento de efectivo S 7.458,50($ 523,35($ 10.017,78|$ 15.666,48|S 20.249,73|$ 32.455,73
Efectivo inicial S - S 7.45850($ 7.981,85($ 17.999,62|S 33.666,10|S 53.915,83
Efectivo final (flujo) $ 7.45850|$ 7.981.,85($ 17.999,62($ 33.666,10|$ 53.915,83|S$ 86.371,56

El estado de flujo de efectivo presenta resultados positivos en cada uno de los
anos, permitiendo disponer de efectivo en el proyecto. El efectivo se lo

y
financiamiento. Se evidencia que el flujo de efectivo operacional es positivo

determina mediante 3 flujos de efectivo: operacional, inversion

debido a las utilidades que se generan por la operacion del proyecto, mientras
que la inversion se relaciona con la adquisicion de activos fijos, en tanto que, el

financiamiento es por la deuda a largo plazo y su disminucion anual por el pago

del préstamo.

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

Tabla 18: Flujo de caj
0 1
(13.714,19)|  (18.540,60)

a del proyecto
2
3.985,18

3
15.917,54

4
25.851,58

5
51.199,51

ANO
FLUJOS DEL PROYECTO

El flujo de caja del proyecto demuestra que, en el afio O se presenta el valor de
la inversion inicial en negativo, mientras que los siguientes flujos proyectados
se los calcula mediante la variacién de los flujos operacionales, capital de
trabajo neto y el CAPEX. Estos flujos de caja seran descontados a una tasa
WACC y confirmar la existencia de factibilidad del proyecto mediante una
estructura de capital tanto de deuda como aporte de capital por parte de los

SOCios.
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7.4 Flujo de caja del inversionista, tasas de descuento y criterios
de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

Tabla 19: Flujo de caja del inversionista

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO (13.714,19)| (18.540,60)] 3.98518 | 15917,54| 25.851,58 | 51.199,51
FLUJO DEL INVERSIONISTA (6.857,10)|  (19.693,21)| 2.92837 | 14.95650 | 24.99826 | 50.467,38

El flujo de caja del inversionista presenta los flujos de caja que corresponden
Gnicamente al aporte de los socios del proyecto, es decir, que no se
contemplan el valor del préstamo ni la amortizacion del crédito para sus
calculos. Estos flujos serdn descontados a una tasa CAPM para confirmar la
existencia de factibilidad del proyecto para los inversionistas.

7.4.2 Tasas de descuento

Tabla 20: Tasas de descuento
TASAS DE DESCUENTO WACC - CAPM

Tasa libre de riesgo 1,66%
Tasa de mercado 6,54%
Beta de laindustria 1,44
Riesgo pais 9,95%
Costo de capital CAPM 18,64%
Tasa impositiva 36,25%
% deuda 50%
% capital propio 50%
Costo de deuda (Tasa de interes) 11,83%
WACC 13,09%

Las tasas de descuento utilizadas para descontar los flujos de caja del proyecto
como del inversionista tienen un valor para la tasa WACC de 13.09% y para
CAPM de 18.64%. Para determinar sus valores se utilizaron los indices

econdémicos vigentes al mes de noviembre de 2019.

7.4.3 Criterios de valoracion

Tabla 21: Criterios de valoracion

CRITERIOS DE VALORACION
Indicadores Proyecto Inversionista
VAN S 27.497,26 | S 21.673,77
TIR 35,57% 43,69%
INDICE DE RENTABILIDAD S 2,01 S 3,16
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Los resultados obtenidos de la valoracion del proyecto, demuestran que existe
factibilidad financiera y econ6mica para crear este tipo de empresa que se
dedique a la ensefianza y creacion de eventos deportivos de capoeira; debido a
que el VAN del proyecto es de $ 27.497,26 mayor que O, es decir que el
proyecto genera ese ingreso en este momento manteniendo todos los
supuestos establecidos, una valor de TIR de 35.57% que es superior al WACC
de 13.09%, es decir que es el margen de rentabilidad esperada por la
inversion, y un indice de rentabilidad de $ 2.01 que representa un ingreso

superior por cada 1 délar de inversion en el proyecto.

7.5 Indices financieros
Tabla 22: Indices financieros
INDICES FINANCIEROS ANOS Industria
1 2 3 4 5

Liquidez 2,32 ¢ 3,08 |$ 4,44 6,05 7,42 |$ 3,56
Razon de deuda 67% 46% 29% 19% 13% 51,20%
Razon de patrimonio 33% 54% 71% 81% 87% 48,80%
Deuda/capital 206% 85% 41% 23% 15% 104,92%
Rotacion cuentas por pagar 4,92 3,95 3,59 3,29 3,24 2,95
Rotacidn cuentas por cobrar 8,82 9,12 8,61 7,90 7,71 7,86
Margen neto -2,58% 8,07% 11,14% 12,73% 14,44% 10,50%
Margen bruto 69% 66% 59% 54% 49% 52%
ROI -13,30% 34,01% 37,44% 35,02% 33,70% 26,32%
ROE -40,7% 63,0% 52,8% 43,0% 38,8% 35,20%
ROA 5,16 4,21 3,36 2,75 2,33 3,52

La liquidez del proyecto presenta resultados superiores a 1 en cada uno de los
afios proyectados, lo que permite disponer de dinero suficiente para cubrir las

deudas a corto plazo; comparandose con la industria el proyecto es superior.

El endeudamiento total es menor al 67% con una tendencia a la baja,
demostrando que el monto de los activos es financiado externamente en el
resultado de cada indice en cada afio de proyeccion. En promedio se mantiene
un 35% de endeudamiento durante los 5 afos, por debajo del indice de la
industria. Esto representa un apalancamiento bajo y adecuado para el

proyecto.

El monto del patrimonio tiene resultados que inician con el 33% con una

tendencia al alza, esto significa que el monto de los activos es financiado con
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capital de los socios en cada afio de proyeccion, el promedio durante los 5
afos es de 65%, valores superiores al indice de la industria.

La razén de deuda a capital disminuye paulatinamente, debido a que el monto
de los pasivos cada afio reduce su proporcién mientras que el patrimonio se
incrementa, por lo tanto, el proyecto tiene un apalancamiento financiero a la
baja, demostrando un resultado positivo para el proyecto. Estos valores se
encuentran por debajo del indice de la industria, significando un grado de

apalancamiento bajo.

La rotacion de las cuentas por pagar a proveedores es menor a 4 dias. En
comparacion con la industria el proyecto demora mas de 1 dia adicional para

pagar sus deudas.

La rotacion de las cuentas por es en promedio de 8 dias, por lo tanto, se
dispone de un ciclo de efectivo cada 4 dias permitiendo tener liquidez. Con

relacion a la industria el proyecto es similar en los valores.

El margen neto es en promedio de 8.76% con respecto a las ventas. Esto
significa que por cada 1 ddlar de venta se genera 8.76% de utilidad neta una
vez descontado costos, gastos, intereses e impuestos. Es decir, el proyecto
genera utilidades. El promedio de la industria es de 10.5% es decir el proyecto

se encuentra por debajo de este indice.

El ROI es de 25.37% en promedio, por lo tanto, se evidencia que los activos
totales crean utilidades, es decir, los activos son eficientes para lograr

utilidades. Se encuentra por debajo del promedio de la industria

El ROE es de 31.4% en promedio, por lo tanto, se evidencia que el aporte de
los socios crea utilidades, demostrando efectividad por la inversion realizada.
Se encuentra por debajo del promedio de la industria, debido al indicador

negativo del primer afo.

El ROA o rotacién de los activos es de 3.56 veces, lo que significa que los
activos giran casi 4 veces en la generacion de las ventas. Superior al indice de

la industria.
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7.6 Recomendacion

En base al proyecto presentado, se podria realizar un ingreso al mercado con
un precio superior en el cobro de las entradas (12USD), lo que nos dara un
criterio de valoracion del VAN y la TIR superior, teniendo como resultado una

mayor liquidez.
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CONCLUSIONES

Conclusién general

Se llega a determinar la viabilidad del plan de negocios para la creacion
de una empresa enfocada a la ensefianza y la creacién de eventos
deportivos de la capoeira en el mercado de la ciudad de Quito. Donde
podemos notar que el estado de resultados nos arroja una pérdida
operacional en el afio inicial, notando que es el afio de ingreso al
mercado. Por otro lado, los siguientes afios se puede observar utilidades
en el proyecto, lo que nos dice que se puede cubrir todos los costos y
gastos operacionales, se paga impuestos y queda disponible dinero que
los socios podran utilizar ya sea para que sean distribuidos o

reinvertidos.

Conclusiones especificas

Se encontr6 que existen un mayor numero de oportunidades que
amenazas. Se puede notar que el mercado de la capoeira en la ciudad
ofrece oportunidades como la ley del deporte, politicas y lineamientos
estratégicos, la que busca fomentar el desarrollo de actividades fisicas
ya sean eventuales o permanentes y a su vez, impulsa a que nifos,
nifias y jovenes realicen alguna practica deportiva. También contamos
con la tendencia de la capoeira en el Ecuador, donde este deporte busca
ser parte de las disciplinas nacionales. Otro punto clave es la
demografia de la ciudad, donde se pudo observar segun las
proyecciones del INEC, que para el afio 2020 el canton sera el mas
poblado, lo que lo vuelve muy importante para el desarrollo de nuevos
emprendimientos. Un punto a destacar, es la existencia de varios
proveedores de materiales, suministros, equipamiento, entre otros, lo
gue nos da un fuerte poder de negociacion con ellos. Por otro lado,
dentro de las amenazas se detectd que existe mucho poder de

negociacion de los consumidores, ya que existe una gran variedad de
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productos sustitutos directos e indirectos, lo que nos genera una
competencia alta.

Se pudo conocer los requerimientos del mercado en cuanto a la practica
de este deporte mediante los andlisis cuantitativo y cualitativo, lo que
nos dio como resultado que existe una falta de preparacion y
planificacion por parte de los actuales organizadores de eventos de este
tipo, lo que en mucho caso se vio reflejado como falta de apoyo por
parte de las empresas publicas o privadas. Por otro lado, podemos notar
que hace falta que los estudiantes reciban una preparacién previa a los
eventos 0 competencias, que sean mas especificas para estas.
Debemos notar que los expertos nos comentan que este tipo de
competencias son importante para que los participantes o alumnos
puedan ponerse objetivos de crecimiento. En el andlisis cuantitativo,
podemos notar que gran parte de los encuestados conocen o han
participado en un evento de este tipo, para ellos el factor de mayor
importancia es el que existan invitados especiales reconocidos en los
eventos, mientras que otro grupo grande menciond que lo importante es

el precio y estarian dispuestos a pagar entre $35 y $40 USD.

Después del andlisis del entorno y de los clientes, notamos que la
oportunidad de mercado dentro del R9311.03 notando las disposiciones
legales y lineamientos estratégicos que nos permiten crear una empresa
gue cuente con autonomia de gestién, apoyo por parte del gobierno y su
impulso hacia la practica deportiva. Otro dato importante es la tendencia
de los ecuatorianos por realizar actividad fisica y el crecimiento de la
poblacion proyectado para el afio 2020. Es importante la aplicacion de la
tecnologia y redes sociales, notando crecimiento de su uso, siendo este

el mejor medio para llegar un nimero mayor de personas.

Por otro lado, tenemos un gran poder de negociacion con los

proveedores, ya que existen muchas ofertas de sus productos o
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servicios en el mercado. Debemos notar que se cuenta con facilidad
para el ingreso de nuevos competidores, lo que se vuelve una
oportunidad para nosotros, si sabemos plantear de manera correcta el
proyecto. Una gran debilidad de la industria es que existen una gran
variedad de productos sustitutos y estos tienen poca diferenciacion entre
ellos. Después del andlisis cualitativo y cuantitativo, se pudo concluir que
es importante que exista un entrenamiento de por lo menos 3 meses, lo
que le permitird al alumno desarrollarse y contar con una mejor
condicion fisica y participacion. Por otro lado, en la encuesta pudimos
observar que el mercado objetivo son personas que se encuentran entre
los 15 y 35 afios y que ellos solo por participar en el evento estan

dispuestos a pagar entre 35 USD y 45 USD.

Para este proyecto el servicio que se ofrece para los estudiantes de las
diferentes escuelas es el entrenamiento de participantes para los
campeonatos y eventos, por medio de una capacitacion especial. Sera
un entrenamiento de 3 meses con 2 horas a la semana. Se realizaran 3
campeonatos al afio y 2 eventos, en donde se entregaran kits deportivos
por la participacion y se premiara a las participaciones destacadas y los
ganadores. En el precio se utilizara una estrategia de posicionamiento
de mas por mas, donde se ofrecera mejores servicios a un mayor. La
estrategia de posicionamiento es la de “Fijacion de costo de produccién
mas margen (o fijacion de sobreprecio). Para la estrategia de ajuste de
precios utilizaremos la fijacibn de precios psicolégica, donde se
considera que los consideren que reciben mayor calidad por un precio
mayor. El proyecto estara ubicado en la avenida Granados y Eloy Alfaro,
donde se contard con la instalacion adecuada. Se utilizard una
estrategia de promocion que requiere un fuerte gasto en publicidad y
promocién entre los consumidores, siendo esta la manera de llagar a los

clientes.
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v Se pudo establecer que la empresa sera constituida con compaiiia
limitada, la que se contrae entre un minimo de dos y un maximo de
quince personas, CAPOEVENTS Cia. Ltda. Los procesos se encuentran
divididos en procesos estratégicos (gestion financiera, planificacion
estratégica y gestion de calidad), procesos operacionales (Adquisicion
del kit deportivos y materiales para eventos, entrenamiento, generacion
de eventos y campeonatos y marketing y ventas), y procesos de apoyo
(recursos humanos, contabilidad y finanzas). Adicional contamos con el
proceso para inscripciébn y los tiempos que esto toma, donde son
necesarios 785 minutos desde que inicia la generacion del campeonato,

hasta la clausura del evento.

v' Se pudo determinar la viabilidad del pan de negocios notando que
hemos obtenido una VAN y una TIR positiva, lo que nos permite
observar que el proyecto puede ser aceptado ya que este nos va a

generar rentabilidad.
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Anexo 1: Infografia
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