FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CLUB DE BOSSABALL

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad con los requisitos
establecidos para optar por el titulo de Ingeniero en Negocios

Internacionales

Tutor:

MBA MSA Juan Carlos Ruiz

Autor:

Bryan Leonel Lara Lopez

Afio 2016



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

Declaro haber dirigido este trabajo a través de reuniones periédicas con el estudiante,
orientando sus conocimientos y competencias para un eficiente desarrollo del tema
escogido y dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los
Trabajos de Titulacion.

Juan Carlos Ruiz Barrezueta
MBA MSA
1714190756



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las fuentes
correspondientes y que su ejecucion se respetaron las disposiciones legales que
protegen los derechos de autor vigentes.

Bryan Leonel Lara Lopez
1804418752



AGRADECIMIENTO

Agradezco a mi familia por ser mi
motivacion, aliento y fuerza en todos
los momentos, a la UDLA por ser el
lugar en donde vivi inolvidables
momentos, a mi tutor MBA MSA.
Juan Carlos Ruiz, por su orientacion
y ayuda brindada para la realizacion
de esta tesis y a mis profesores por
sus excelentes ensefianzas.



DEDICATORIA

Dedico el presente trabajo a
mis padres, Rolando y Vilma,
y a mi hermana Salomé, por
ser las personas que con su
apoyo, carifio y consejos,
han hecho que llegue a esta
etapa tan importante de mi
vida.



vi

RESUMEN

El presente proyecto de Tesis trata acerca de un Plan de Negocios para la creacion de
un “CLUB DE BOSSAABALL®“ ubicado en la parroquia de Nayon, cuyo proposito
principal es analizar la viabilidad y sostenibilidad financiera y de mercado para la
creacion y desarrollo de este club.

Bossaball es un deporte joven e innovador que se esté posicionando fuertemente a nivel
internacional y estd tomando protagonismo en actividades de recreacidn, ocio,
escolares y de publicidad, siendo este de gran atractivo gracias a que mezcla varios
deportes y actividades fisicas a la vez. Actualmente en el Ecuador no existen lugares
que ofrezcan este deporte, por lo cual el club busca entregar una opcion fresca y
renovada a la sociedad.

En el estudio se puede identificar que si bien es cierto, la coyuntura actual del Ecuador
no ofrece un entorno ideal y seguro al inversionista, existe un mercado potencial muy
considerable gracias a las caracteristicas del deporte que enmarcan al proyecto en la
capacidad de aprovechar oportunidades como; la inexistencia de competencia directa 'y
alianzas estratégicas con entidades deportivas, para con ello minimizar las amenazas
de servicios sustitutos y las existentes en el mercado. Adicionalmente, el andlisis del
Cliente, mediante el uso de herramientas investigativas, identifica la creciente tendencia
por el cuidado fisico y de la salud por parte de los ciudadanos de Quito, asi como la
aceptacion e interés de practicar Bossaball.

El andlisis de los puntos del Mix de Marketing determina la importancia de una politica
publicitaria enfocada en una campafia agresiva esencialmente en los primeros afios de
vida del club, buscando posicionar al deporte fuertemente en la mente de las personas,
mediante el aprovechamiento de las facilidades de movilidad e instalacion de las
canchas, y a través de un precio competitivo comparado con servicios sustitutos
existentes en el mercado.

Finalmente, el desarrollo de la Evaluacién Financiera del proyecto con proyecciones a
cinco afios, comprende indicadores que, comparados con los de la industria reflejan
claramente la viabilidad del proyecto en términos de liquidez, rentabilidad y solvencia,
con un requerimiento de $ 273,612.50 ddlares de inversion inicial, cantidad que sera
financiada en un 60% por un préstamo bancario y el 40% restante por recursos propios.
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ABSTRACT

This thesis project is about a Business Plan for the creation of a "CLUB OF
BOSSAABALL "located in the parish of Nayén, whose main purpose is to analyze the
feasibility and financial sustainability and market for the creation and development of this
club.

Bossaball is a young and innovative sport that is positioning itself strongly to the
international level and is taking a leading role in activities of recreation, leisure, school,
and advertising, this being of great attractive thanks to that mixes several sports and
physical activities at the same time. Currently in Ecuador there are no places that offer
this sport, by which the club seeks to provide a fresh perspective and renewed option to
society.

In the study can be identified that, while it is true, the current situation of Ecuador does
not offer an ideal and safe environment for the investor, there is a very considerable
potential market thanks to the characteristics of the sport that frame the project in the
ability to take advantage of opportunities as; the lack of direct competition and strategic
alliances with sporting organizations, to with this minimize threats of substitute services
and those existing in the market. In addition, the analysis of the client, through the use
of investigative tools, identifies the growing trend for the physical care and health by
citizens of Quito, as well as the acceptance of and interest of practicing bossaball.

The analysis of the points of the Marketing Mix determines the importance of an
advertisement policy focused on an aggressive campaign essentially in the first years of
life of the club, looking for positioning the sport heavily in the minds of people through
the use of the facilities of mobility and installation of the courts, and through a competitive
price compared with substitute services existing on the market.

Finally, the development of the financial evaluation of the project with projections to five
years, includes indicators that, compared with those of industry clearly reflect the viability
of the project in terms of liquidity, profitability and solvency, with a requirement for $
273,612.50 dollars of initial investment, amount that will be funded in a 60% by a bank
loan and the remaining 40% by own resources.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

La presente investigacion esta enfocada en la busqueda de: en primera instancia la
factibilidad de inversion, el posicionamiento en el mercado a través de la innovacion y la
ayuda al fortalecimiento econémico al generar nuevas fuentes de empleo en el pais,
ademas de satisfacer la creciente y sostenible tendencia de las personas de la ciudad
de Quito en cuanto al fortalecimiento fisico, proponiendo una alternativa de deporte
moderna y original que se esta posicionando fuertemente a nivel mundial y que
actualmente no existe en el mercado ecuatoriano. Bossaball combina varias disciplinas
deportivas como lo son: voleibol, futbol, gimnasia y capoeira, dandole un valor agregado
que es el acompafiamiento de la muasica durante el juego, creando como resultado una
actividad de asombro y espectacularidad en los saltos.

Los principales beneficiarios seran los habitantes de la ciudad de Quito, sin distincién
de género, edad, y ocupacién. Con la implementacion del presente plan se propondra
una alternativa de entretenimiento y diversibn combinada con ejercicio fisico que servira
de esparcimiento para aquellas personas que vivan en el sector antes sefalado.

El impacto que tendra el presente plan de negocios sera principalmente ofrecer a la
ciudadania un nuevo espacio donde se podra hacer deporte y conjuntamente compartir
con la familia y amigos momentos agradables.

La factibilidad del proyecto, existe dado al interés de algunas empresas en querer invertir
en el mismo, principalmente porque propone caracteristicas renovadoras para el medio
deportivo, atrayendo el interés tanto de los participantes como de los espectadores, es
por ello que pondrian a disposicion los recursos necesarios para que el presente plan
se lleve a cabo.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Elaborar un plan integro de negocios para demostrar la factibilidad de implementar un
Club de BOSSABALL en la parroquia de Nayén, con énfasis en el estudio de mercado
sustentado en la inexistente competencia de este deporte en el pais.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo
e Elaborar un andlisis de mercado para la implementacion del Club de Bossaball.

e Estructurar un plan de marketing que permita al proyecto darse a conocer a
través de la formulacion de estrategias.

o Determinar la factibilidad financiera en el desarrollo del plan de negocios.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

(Armijo, 2010) Sefiala que “La finalidad de un analisis externo es elaborar una lista de
oportunidades y amenazas que podrian beneficiar o afectar a la empresa”. (pag. 2)

Se considera en primera instancia la Matriz de Evaluacion del Factor Externo (MEFE)
que permite determinar los factores criticos relacionados con las oportunidades y
amenazas existentes en el entorno, esta matriz asigna valores a cada uno de los
factores analizados en funcién a la cooperacion para el éxito del club, donde se
establece ponderaciones de 0,0 (poco importante) a 1,0 (muy importante). Como
resultado se obtiene una calificacion de 1 a 4 en donde mientras mas alto sea el valor,
mayor sera la capacidad de respuesta que tendra la empresa ante las amenazas
presentadas.

Se obtuvo una ponderacion de 3,08 que indica que el club esta en capacidad de
minimizar los efectos negativos de las posibles amenazas existentes en el sector
terciario, de esta manera aprovechar de manera eficiente las oportunidades que se
presentan en el entorno externo. (Ver Anexo 1).

2.1.1 Entorno Externo
2.1.1.1 Aspecto Politico

La postura politica adoptada por el actual gobierno, dejando a un lado la interpretaciéon
de si esta es positiva 0 negativa para el pais, ha implementado regulaciones a las
empresas, familias y personas con mayores ingresos a fin de generar una equilibrada
distribucién de la riqueza. Esto genera un impacto directo en la creacion y desarrollo del
Club de Bossaball, ya que el mercado objetivo comprende precisamente personas y
familias de clase media - alta y clase alta.

Por otra parte, la industria de actividades deportivas, ha evidenciado una considerable
mejora en cuanto al servicio, implementos y manejo de recursos administrativos, a
través de politicas estables introducidas por el Ministerio del Deporte, creado en 2007
por la actual administracion. Estas politicas intentan cambiar el enfoque en la industria
del deporte, pasando del ambito pasional, a uno mas bien de gestion empresarial,
centrandose en los niveles de competencia que comprende la actividad fisica que son:
Alto Rendimiento, Amateur y Recreativo.

Sin embargo, los numerosos casos de corrupcion en el fatbol sacan a relucir las
debilidades de esta industria en términos de transparencia y mal manejo administrativo,
antecediendo el interés personal ante el desarrollo y mejoramiento de la industria.

2.1.1.2 Aspecto EconGmico

De acuerdo al INEC (2015), existen 149 empresas relacionadas con actividades
deportivas en la provincia de Pichincha, las mismas que reflejan gastos de $11.000.000
de délares en conjunto y un promedio de 72.600 délares por establecimiento, de igual
manera, sus ventas en conjunto son de $12.500.000 de dolares y un promedio de
$83.300 ddlares por negocio, reflejando de esta manera la estabilidad de la industria
en términos de rentabilidad.

Adicionalmente, la inversion total de estos establecimientos fue de $33.000.000 de



dolares y de alrededor de $220.000 dolares por negocio. De las 149 empresas
integrantes, 30 de ellas obtuvieron financiamiento para iniciar sus operaciones y 66 de
ellas actualmente necesitan financiamiento para seguir en funcionamiento. De acuerdo
a los valores presentados se observa una oportunidad de negocios en una industria
atractiva, sin embargo, hay que considerar el alto valor invertido por estos
establecimientos.

En el &mbito econémico, se revisaran los factores més importantes que podrian afectar
al proyecto:

Inflacion

Los datos obtenidos reflejan que los dos dltimos afos, la inflacion en el pais no ha
llegado al 5%, reflejando una cierta estabilidad econdémica ya que los precios han subido
en un minimo porcentaje, afectando de manera poco significativa al poder adquisitivo
de las personas. (Ver Anexo 2)

Tasas de Interés

Término definido como el precio del dinero en el mercado financiero, cuando hay mas
dinero la tasa disminuye y cuando hay escasez sube. Ecuador presenta un aumento
constante en la tasa de interés, pasando de 9,12% en Diciembre del 2015, a 8,86% en
marzo del presente afio. (Ver Anexo 2)

Con este dato se puede determinar que la tasa de interés es significativamente positiva
en caso de que el proyecto en algin momento necesite soporte financiero para su
desarrollo.

Riesgo Pais

En relacion al mes de Febrero en donde el riesgo pais estuvo en 1391 puntos ha
disminuido en 250 puntos, ubicandose en marzo en 1132 puntos, aspecto relevante, ya
gue los inversionistas ven poco atractivo al mercado ecuatoriano al momento de invertir,
esto sin duda afectaria al presente proyecto ya que disminuiria las opciones en el caso
de que en algin momento se necesite inyectar nuevo capital. (Ver Anexo 2)

2.1.1.3 Aspecto Social

De forma particular, las creencias, valores y normas fundamentales son influenciados
por el entorno en que se desarrolla el ser humano. Ecuador se caracteriza por su riqueza
sociocultural, la misma que acentla su tendencia de acuerdo a la region geogréfica,
razén por la cual en el &mbito social, se revisaran los factores mas importantes que
podrian afectar al proyecto:

Crecimiento Poblacional

De acuerdo a Villacis y Carril (2012), el crecimiento poblacional en el pais es notorio,
muestra de ello manifiesta: “El Ecuador es un pais con una poblacién cerca de los 15
millones de habitantes, con un ritmo de crecimiento menor al de décadas pasadas,
muestra una densidad poblacional de 52 personas por km?, densidad que se asemeja
al segundo pais méas poblado de América Latina“. (pag. 10).

Es de importancia notar que la poblacién ecuatoriana contindia en constante crecimiento,
esto es beneficioso para el presente proyecto ya que de aqui es donde nacen los
potenciales clientes particularmente de la Provincia de Pichincha donde segun el dato



proporcionado por el INEC (2012) y segun el censo realizado en el afio 2010 la poblacion
en esta provincia es de 2°576.287 divididos entre hombres (1°255.711) y mujeres
(17320.576).

Clases Socioeconémicas

De acuerdo al INEC (2011) se clasifica en cuatro dimensiones a las clases
socioeconomicas en el Ecuador (A, B, C +, C -, D). Es muy importante tener en cuenta
a que clase socioecondmica estara dirigido nuestro proyecto, los grupos socio
econdmicos que podran acceder al club de BOSSABALL seran (A, B, C+) quienes
cuentan con los recursos y estan en la capacidad financiera para sustentar esta
actividad deportiva y de recreaciéon. (Ver Anexo 3)

Gastos del Consumidor

Las personas en general realizan gastos de todo tipo, es por ello que de acuerdo al
INEC (2012) , se realiza una lista de las divisiones en las cuales los ecuatorianos
realizan un gasto en cuanto al consumo se refiere. (pag. 25)

El Club de Bossaball, se ubica en la division de Recreacion y Cultura, ya que el proyecto
esta enmarcado en esta actividad donde se observa que existe un porcentaje de
consumo del 4,6 %, el cual es relativamente bajo a comparacion con divisiones como
prendas de vestir y calzado; alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles y
restaurantes y hoteles. Sin embargo, es un porcentaje significativo en relaciéon a la
poblacion total del Ecuador y considerando que no es una actividad de necesidad
primaria. (Ver Anexo 4)

2.1.1.4 Aspecto Tecnoldgico

Acorde al INEC (2013), en un boletin emitido recalca la siguiente informacioén: “El 28,3%
de los hogares a nivel nacional tienen acceso a internet, 16,5 puntos mas que lo
registrado en 2010, en el area urbana el crecimiento es de 20,3 puntos, mientras que en
el area rural de 7,8 puntos”. (pag. 7).

El aspecto tecnolégico para el presente proyecto, se fundamenta en el acceso a internet
y uso de las redes sociales, ya que por medio de esta herramienta se podra acceder a
estrategias publicitarias requeridas para dar a conocer las caracteristicas del Club de
Bossaball. (Ver Anexo 5)

Asi también, el aumento en la innovacién de productos como: consolas de juegos,
realidad virtual y prototipos mecénicos de recreacion, estan relacionados a la
competencia indirecta, sin embargo, el costo de los mismos en el mercado ecuatoriano
es muy alto en comparacion con nuestro servicio.

2.1.1.5 Aspecto Ambiental

En esta industria, hablando especificamente de actividades deportivas, el entorno
ecoldgico no toma gran relevancia, ya que la gran mayoria de empresas relacionadas
no afectan directamente al medio ambiente. La maxima contaminacion que ofrecen seria
la basura que se genera en actividades deportivas, la misma que es facil de recolectar
y limpiar.

El presente proyecto acerca de la creacion de un club de Bossaball, no posee variables
ambientales que influyan de sobremanera al desempefio de las actividades de la
companiia. Asi también, genera poco impacto ambiental, debido a que no ocasiona
residuos que puedan hacer dafio al medio ambiente.



2.1.2 Analisis de la industria

Segun Garcia y Villacis (2012) describen la funcion de la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme como: “La CIIU, sirve para clasificar uniformemente las
actividades o unidades econdémicas de produccion, dentro de un sector de la economia,
segun la actividad econdmica principal que desarrolle”. (pag. 18).

Para el analisis de la industria es importante identificar la Clasificaciéon Industrial
Internacional Uniforme, en la cual se identifica que el Club de Bossaball pertenece a la
seccion R9311: Explotacion de instalaciones deportivas.

Estructura esquematica por Secciones (Literal):

R: Artes, Entretenimiento y Recreacion

Estructura esquematica por divisiones (Literal + dos digitos)

R93: Actividades deportivas, de esparcimiento y recreativas

Estructura esquematica por Grupos (Literal + tres digitos)

R931: Actividades deportivas

Estructura esquematica por Grupos (Literal + cuatro digitos)

R9311: Explotacién de instalaciones deportivas. (Garcia & Villacis Cruz, 2012).

2.1.2.1 Analisis de las fuerzas de Porter
2.1.2.1.1 El poder de negociacién de los proveedores

La industria de entretenimiento y de recreacion en la que estd inmersa el Club de
Bossaball, se encuentra en el sector terciario de la economia, por lo que en general no
existe un poder de negociacién con proveedores relevante ya que no se necesita de
productos elaborados, suministros o materias primas como elementos fundamentales
para el desarrollo del club. Adicionalmente, los articulos indispensables para el
funcionamiento y mantenimiento en general, se encuentran en el mercado con gran
oferta y demanda, por lo cual no generaria un poder de negociacion reconocible.

De igual manera, no existira un poder de negociacion con proveedores con respecto a
un Bar- Restaurante y una mini tienda de implementos deportivos que poseera el club
ya que seran tercerizados, y las empresas o personas delegadas, se encargaran de
toda su administracion.

Finamente, donde si existird un importante poder de negociacion sera con la empresa
Bossaball Sports S.L., propietaria de todos los derechos a nivel mundial relacionada con
las actividades y productos necesarios para la practica de este deporte. Obtener la
licencia oficial sera el principal paso para garantizar a la compafiia derechos exclusivos
para representar, utilizar y distribuir bossaball en el Ecuador. Por otra parte, de manera
menos representativa por la existencia de varias empresas dedicadas al manejo de la
publicidad, existira poder de negociacion con los proveedores de este servicio,
principalmente en los primeros afios donde se utilizar4 una politica agresiva con el fin
de captar mayor demanda

2.1.2.1.2 El poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto, en primera instancia por la existencia de
servicios sustitutos tanto publicos como privados, como canchas sintéticas de futbol,
clubes deportivos, gimnasios, parques, etc., de esta manera los clientes tienen la
capacidad de buscar alternativas diferentes en la industria, gracias a la variedad de
servicios y actividades disponibles en el mercado, adicionalmente los consumidores son
personas sensibles al precio ya que el costo de cambiar un servicio por otro es bajo, sin



embargo, se debe considerar que la industria posee alta demanda y concentracion de
compradores haciendo de este un mercado atractivo.

2.1.2.1.3 Amenaza de productos sustitutos

Dentro del sector terciario, el Club de bossaball, se ubica en el subgrupo de actividades
deportivas, de esparcimiento y recreativas; y todos los servicios comprendidos dentro
de este subgrupo constituiran productos sustitutos, pudiendo ser estos sustitutos
cercanos mencionando algunos ejemplos como, véley playa y canchas de futbol
sintéticas o0 sustitutos lejanos como cines, bares, parques, entre otros. Sin embargo
estas disciplinas no abarcan todas las cualidades fisico-recreativas que posee
Bossaball.

La amenaza de productos sustitutos cada vez se vuelve méas determinante en el
mercado, con el ingreso de productos como; bebidas adelgazantes, diferentes tipos de
dietas, teatros, etc., pertenecientes a industrias mas desarrolladas que apuestan a llegar
a una cantidad mayor de clientes mediante estrategias agresivas de costos, afectando
principalmente a empresas pequefias y con pocos afos en el mercado.

2.1.2.1.4 Amenazas de nuevos competidores

Las amenazas de nuevos competidores estdn estrechamente relacionadas con la
rentabilidad que generan las empresas dentro de un sector; mientras mayor rentabilidad
exista, mas seran las empresas en querer invertir dentro del sector. Sin embargo, en la
industria en la que se encuentra el Club de Bossaball, existen varias barreras de entrada
a tomar en consideracion al momento de invertir; las mas relevantes son: alta inversion
de capital, mercado no desarrollado, falta de capacitacion y experiencia del personal y
ausencia de proveedores nacionales, a estas barreras se le suman, la escases de
canales de distribucion, politica gubernamental inestable y la deslealtad por parte del
consumidor a una sola marca o empresa, por lo tanto gracias a lo mencionado la
amenaza de nuevos competidores es baja.

2.1.2.1.5 Rivalidad entre empresas competidoras

Dentro del andlisis de la industria se puede determinar que el plan de negocios esta
enmarcado en la actividad comercial de Artes, Entretenimiento y Recreacion, de
acuerdo a Garcia y Villacis (2012); Esta industria desarrolla constantemente nuevas
tendencias que intentan ir conjuntamente con el desarrollo y demanda del mercado, las
mismas generan una amplia gama de oportunidades de negocio, que para las empresas
existentes se convierten en serias amenazas (pag. 18).

La competencia real estd determinada por negocios que ofertan exactamente los
mismos servicios, sin embargo, en Ecuador no existe una empresa que oferte las
mismas caracteristicas que propone el Club de Bossaball.

2.2 Analisis Interno

Como manifiesta Acero de la Cruz , (2012): “El analisis interno, ademas de identificar
las fortalezas y debilidades, trata de dar una visiobn de conjunto sobre los recursos,
medios principales y habilidades para hacer frente al entorno” (pag. 15).

Con el dato obtenido a través de la Matriz EFI, la misma que responde al procedimiento
realizado anteriormente en la Matriz EFE; se identifica un resultado ponderado de 3.04
ubicado por arriba de la media. Es decir, el club muestra la disposicion de tomar
estrategias que neutralicen sus debilidades y apalanquen sus fortalezas (Ver Anexo 6)



3. Andlisis del Cliente
3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

Para la recoleccion de informacion cualitativa se realizé dos entrevistas a expertos y un
Focus group, en donde se encontrd criterios positivos en cuanto al desarrollo del
proyecto.

3.1.1 Entrevista a Expertos

Este apartado, busca obtener informacion que contribuya al presente estudio, bajo la
vision de profesionales expertos en el area deportiva. La primera entrevista se realiz6 el
28 de abril del presente afio a la Coordinadora de Marketing Deportivo de la Universidad
de las Américas, a continuacion el 3 de mayo del mismo afio se entrevist6 al gerente del
Club deportivo Santa Lucia, ubicado en el norte de la ciudad de Quito. Estas entrevistas
permitieron recolectar diferentes puntos de vista, opiniones y recomendaciones que
soporten la presente investigacion. (Ver Anexo 7)

Conclusiones de la entrevista a los expertos:

e La cultura del Ecuador, ha fortalecido a los deportes tradicionales como lo es el
futbol, basquetbol y voleibol, ya que la gente crecié viendo y adoptando estos
deportes a su vida diaria y no seria facil implementar de forma inmediata la
practica de deportes poco conocidos, a pesar que algo innovador siempre es
bueno para el mercado, sea este deportivo o no.

e Se puede diferenciar varios impactos, uno de los principales esta relacionado
directamente con la salud, a continuacién la aficibn y pasién por un deporte
cumple un papel significativo, partiendo de esta idea es elemental la practica de
cualquier deporte ya que forma parte integral del desarrollo de la sociedad en
términos de relacionamiento y valores.

e El Bossaball, es poco conocido en nuestro medio, existe muy pocas personas
que conocen la existencia de este deporte, bajo este antecedente es importante
difundir las caracteristicas de este juego e inmiscuirlo en el pais como
espectaculo y recreacion.

e Una de las principales limitaciones que poseen los deportes profesionales
tradicionales, es la falta de infraestructura, ademéas si nos enfocamos en el
deporte tradicional con mas adeptos que es el futbol, el problema radica en la
crisis econdémica que atraviesa este sector originado por la gestion y manejo
financiero errbneo que conducen a que las instituciones puedan 0 no
sustentarse.

e Se deberia mejorar el manejo y disefio de las instalaciones deportivas ya que es
muy importante para un jugador contar con un disefio optimo del lugar donde va
a practicar su deporte, no se trata de tener un lugar amplio y adecuarlo sin las
medidas de seguridad necesarias para practicar el deporte, es necesario contar
con estudios y profesionales que realicen estas obras para que no exista
problemas con los deportistas como es el caso de lesiones.

¢ No se puede hablar de precios, ya que se necesita saber cuél seréa la ventaja
competitiva que ofrezca el club para sus clientes, es decir, habria que disefiar un



paquete de beneficios e identificar el mercado objetivo al cual esta dirigido y en
base a esto determinar si el valor es alto o bajo.

e Como servicios adicionales que el club puede ofrecer, estan los servicios de
entretenimiento que basicamente serian mesas de pin pon o mesas de billar,
conjuntamente con un bar donde se vendan picaditas y bebidas, con el propésito
de entretener al cliente mientras espera.

¢ Es muy importante ver y analizar las caracteristicas del deporte, en este caso es
un deporte que se practica en la region costa al aire libre y con buen clima por lo
tanto, en la sierra, especificamente en la Ciudad de Quito un lugar que se
asemeja un poco a estas caracteristicas es el sector de Nayon.

3.1.2 Focus Group

Para la realizacion del FOCUS GROUP se invitaron a personas que practican deporte,
deportistas amateur y profesionales. Un total de diez personas fueron participes de este
grupo focal que se lo realiz6 en la casa de Bryan Lara autor del presente trabajo de
investigacion. (Ver anexo 8)

Conclusiones del grupo focal:

e Todos los participantes sin excepcién, les gusta la actividad fisica, sin embargo,
esta actividad est4 asociada a diferentes deportes por ejemplo: el futbol, que es
la principal actividad que realizan los asistentes, seguido del baloncesto y a
continuacién el véley con un minimo porcentaje, también sali6 a la palestra
deportes como el atletismo y la natacién.

¢ Mas de la mitad de los asistentes mencionaron que encuentran interesante la
idea de combinar la musica, deporte y actividad fisica; a pesar que dentro del
pais no se ha observado un deporte con este tipo de caracteristicas.

e Todos los asistentes comentan que en sus ratos libres y sobre todo los fines de
semana les gusta realizar cualquier tipo de deporte, por lo que encontrar un lugar
cerca de la ciudad que combine disciplinas como el futbol, voleibol y gimnasia,
seria atractivo y sin duda alguna visitarian las instalaciones del lugar.

e Los asistentes expusieron sus criterios personales en cuanto al tipo de musica
gue les gusta escuchar cuando realizan ciertos deportes, en donde la mayoria
opto por la salsa, seguido por el reggaetdn y la musica electrénica.

e Los asistentes coinciden que la infraestructura con la que cuentan los deportes
tradicionales no abastece la demanda, por lo que es casi imposible optar por una
de ellas. Finalmente, otro aspecto importante considerado es el precio del
servicio, quienes estiman que al ser un servicio nuevo deberia tener un costo
promedio, es decir, asequible para todas las clases sociales.

3.1.3 Investigacion Cuantitativa
Luque como se citdé en Mas (2010) (2010) define a la investigacion cuantitativa como:
La utilizacion de datos de naturaleza cuantitativa y con mayores muestras

persiguiendo una representatividad aceptable, y permitiendo generalizar las
conclusiones obtenidas en el analisis estadistico. La principal diferencia con la



investigacion cualitativa radica en la aplicacion de métodos de obtencion de
informacién estructurados y directos, recurriendo a entrevistas por encuestas o
por sondeo (pag. 191).

En base a lo expuesto por el Mas, para el presente estudio se disefié una encuesta que
busca crear un perfil de consumidores.

Tabulacion y Resultados

Se realizaron 50 encuestas validas, las mismas que fueron aplicadas en el cantén Quito
en los principales centros comerciales, y adicionalmente en varios barrios de la
parroquia de Nayén dada la relevancia del proyecto en estos mercados.

Los datos obtenidos fueron tabulados en el Estadistico SPSS donde se obtuvo los
siguientes resultados. (Ver Anexo 9y 10)

e Con los datos obtenidos se puede manifestar que el presente proyecto no
contempla distincion de género, es por ello que no hay mayor diferencia entre
las personas encuestadas. (Ver Gréfico 1)

e Ademas se puede indicar que la gran mayoria de personas encuestadas (52%)
se encuentran en edades comprendidas de 21 a 30 afios, considerando que en
este rango de edad las personas poseen aptitudes fisicas Optimas y estan
fisicamente activos. (Ver Gréfico 2)

e Dentro del presente proyecto es importante identificar cudl es el estado civil de
las personas, ya que si es soltero o divorciado podria ir solo, por el contrario, si
una persona es casada podria visitar el Club de Bossaball en compafiia de su
nucleo familiar. De las personas encuestadas se observa que el 72% son
solteros, el 20% casados y el 8% divorciados. (Ver Grafico 3)

e Alidentificar el porcentaje de personas que realizan deporte de manera habitual,
se puede determinar la viabilidad del proyecto. Los datos recolectados reflejan
un considerable porcentaje de personas que hacen deporte (70%), siendo este
un indicador positivo para el proyecto. (Ver Gréfico 4)

e También se puede indicar que el 28% de las personas encuestadas hacen
ejercicio 2 veces por semana y el 20 % tres veces por semana, abarcando casi
la mitad de la muestra escogida, este dato es esencial para el proyecto ya que
constituye una fuente de clientes potenciales con una alta frecuencia de
asistencia. (Ver Grafico 5)

e EIl deporte con mas adeptos sin duda alguna es el Futbol, con un 52% de
participacion dentro de los encuestados. Sin embargo, también existen personas
que prefieren otro tipo de deporte como el basquetbol (32%), la capoeira (8%) y
el ecuavolley (6%). (Ver Grafico 6)

e EI 88% de los encuestados refleja que existe el interés necesario en practicar
una actividad que combine los deportes tradicionales conocidos como el futbol,
basquetbol, ecuavolley, esto es beneficioso para el proyecto ya que el Bossaball
combina estos deportes. (Ver Gréfico 7)

¢ Un minimo porcentaje de las personas encuestadas (12%) conoce sobre la
existencia del Bossaball, por lo cual sera necesario establecer estrategias
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publicitarias agresivas para introducir este innovador y completo deporte en el
mercado. (Ver Grafico 8)

La investigacion de campo determiné que el 96% de la poblacion analizada
acepta la creacion de un Club donde se practique el Bossaball, y de esta manera
fomentar la practica de deportes no tradicionales en la ciudad. (Ver Grafico 9)

Ademas, un considerable porcentaje de personas encuestadas (44%) destina un
gasto mensual sobre los 40 dolares para actividades relacionadas al deporte en
general, siendo un indicador primordial para poder determinar el precio para la
prestacion de los servicios del club de Bossaball. (Ver Grafico 10)

Con los datos conseguidos a través de la investigacion de campo se determiné
que el 90% de la poblacién encuestada estaria dispuesta a practicar Bossaball
siempre y cuando un familiar lo recomiende. (Ver Gréfico 11)

Se identificé que el 60% de los encuestados estarian gustosos de participar en
torneos, campeonatos, etc., que organice el Club de Bossaball, esto en parte
ayudaria a fidelizar a los clientes que visiten el Club ofreciéndoles un valor
agregado en cuanto se refiere al servicio. (Ver Grafico 12)

La investigacién de campo realizada ayudo a identificar las preferencias de la
poblaciéon en cuanto a la ubicacién del club de Bossaball, destacando al sector
de Nayon como resultado preferente con un 64%, principalmente por las
caracteristicas geograficas y ambientales que posee el sector. (Ver Gréfico 13)

Entre los servicios adicionales que las personas desearian que exista en el Club
de Bossaball destacan, duchas con el 50% y un restaurante con el 24% (Ver
Gréfico 14)

Otro dato importante recolectado por la investigacion de campo fue que con un
42% la poblacién encuestada esta dispuesta a visitar el Club de Bossaball
Quincenalmente. Frecuencia aceptable para ser un deporte nuevo en el pais.
(Ver Gréfico 15)

De la poblacién estudiada, el 78% asegura que participaria en cursos
permanentes o de verano que ofrezca el Club de Bossaball, esto permitiria que
las personas se familiaricen con el deporte y den su criterio acerca del mismo a
su entorno mas cercano. (Ver Gréfico 16)

Finalmente se determina la necesidad de crear un Club que comprenda:
infraestructura adecuada, servicios de calidad y personas capacitadas en la
rama, con un nivel de importancia del 54%, 30% y 16% respectivamente con el
fin de que el usuario se sienta comodo y sobre todo seguro. (Ver Grafico 17)



11

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el analisis interno, externo y del cliente

El portal WAQD (2016) describe a BOSSABALL como “el deporte mas salvaje que jamas
habias visto” al mezclar tantas disciplinas ya existentes, que se pueden practicar al aire
libre 0 en un sitio cerrado. (pag. 1)

En base al andlisis del cliente, es determinante mencionar las caracteristicas
diferenciadoras de Bossaball, las mismas que invitan a experimentar una nueva forma
de deporte, mediante la combinacion de varias actividades que satisfacen los
requerimientos fisicos, de salud, deportivos y de recreacion de las personas.
Adicionalmente, en el andlisis cualitativo se identific6 inconformidad en cuanto al
mantenimiento y disefio de las actuales instalaciones que posee la industria,
identificando claramente una oportunidad que el Club de Bossaball aprovechara a través
de estudios profesionales que ofrecerdn amplias y adecuadas estructuras en base al
confort y cuidado fisico del cliente, ubicadas en un lugar con condiciones geogréficas y
climaticas ideales como Nayon.

De igual manera se evidencia que Bossaball posee grandes oportunidades de ingreso,
en un mercado sin competencia directa existente, donde sustentado por la investigacion
de campo, se puede constatar el asentimiento de este deporte en un mercado abierto a
experimentar nuevas emociones , lo cual es consecuente con la opinion de expertos del
medio, quienes recalcan que la idea es fenomenal, ya que poner a disposicion una
nueva alternativa de deporte y distraccion ayudaria a la reactivacion econdmica del
sector, abriendo nuevas plazas de trabajo y fomentando el deporte mismo.

Por otra parte, en los Ultimos afios se ha evidenciado que la industria del deporte en el
Ecuador ha tomado protagonismo en aspectos politicos, econdmicos y sociales,
también ha presentado un crecimiento sostenible gracias a la progresiva preocupacion
de las personas en cuanto al mantenimiento fisico y cuidado de la salud, dando como
resultado mayor concentracion de consumidores y alta demanda.
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5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

Como se menciona en el capitulo anterior, Bossaball es un deporte poco conocido no
solo por nuestro mercado potencial sino también a nivel pais, por lo que el éxito del Club
se basard en el adecuado manejo de estrategias de marketing, estas estrategias
tomaran un enfoque agresivo de penetracion de mercado gracias a que el deporte y la
infraestructura donde se lo realiza se prestan para un sin nimero de oportunidades,
como por ejemplo trasladar canchas de bossaball a sitios como parques en donde las
personas puedan familiarizarse con este innovador deporte mediante el contacto directo
en lugares de recurrencia masiva, con el objetivo de atraer a clientes y con el tiempo
generar fidelidad a este deporte.

Estrategia de Penetracion

Siendo este un deporte con mas de 10 afios de experiencia en el campo internacional,
una de las principales ventajas sera el estar apoyados por una licencia oficial otorgada
por Bossaball Sports SL, la misma que nos permitira tener los derechos exclusivos para
representar, utilizar y distribuir Bossaball en Ecuador. Con esto se busca posicionar al
deporte en la mente de las personas en un marco con soporte global, donde en contraste
con las concurrentes estrategias de bajos costos, se busca inducir mas bien el interés
de la gente mediante publicidad visual agresiva donde se evidencie el soporte
internacional y atraccién en los saltos y acrobacias que se realizan, con esto se lograra
incitar a las personas para que visiten el club de Bossaball, atraer a clientes de la
competencia indirecta e incentivar a los clientes no decididos a transformarse en
prospectos.

Estrategia de Expansion

El club de Bossaball inicialmente empezara sus actividades en la parroquia de Nayon,
sin embargo, el juego puede instalarse en cualquier ubicacién, sea en el interior o
exterior y lleva menos de 45 minutos montarlo para su posterior practica.
Adicionalmente, es una atraccidén espectacular que convoca multitudes a donde vaya,
por lo cual se podréa alquilar canchas para todo tipo de eventos en cualquier lugar del
pais.

También proponer bossaball como herramienta de marketing para campafias y giras
para marcas, organizartorneos y atraer patrocinadores, seran inicialmente las formulas
adoptadas para aumentar la participacién del mercado. Adicionalmente Bossaball ha
estado presente en todo tipo de eventos en los paises donde se lo practica, como por
ejemplo en eventos deportivos, festivales de musica, dias gubernamentales, seminarios,
fiestas, eventos de team building y actividades empresariales, referencias validas del
éxito de este deporte.

Alianzas Estratégicas

Bossaball Sports SL ha desarrollado diversos escenarios y adaptaciones, reduciendo el
tiempo de instalaciéon hasta sélo 10 minutos, integrando asi el bossaball dentro de las
actividades de cualquier centro de deportes y de ocio. El club de Bossaball, planteara
una amplia gama de colaboraciones y alianzas con asociaciones deportivas y no
deportivas, escuelas, universidades y compafiias privadas no solo de Quito sino también
de cualquier otra provincia del Ecuador, con tarifas muy adaptables dada la reduccion
de costes de instalacion y desplazamiento. Ademas, se hara alianzas estratégicas con
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empresas como Marathon Sport y Kao Sport Center donde se comercialice vestimenta
con la marca Bossaball.

Publicidad y Promocién

La estructura basica publicitaria, estar4 basada en la relacion directa de las personas
con el mencionado deporte, mediante exhibiciones en sitios de asistencia masiva como
parques y lugares de concurrencia familiar y recreacional, de la misma manera se
utilizaran redes sociales, como Facebook, Instagram y Twitter ya que ademas de tener
un amplio alcance a un bajo costo, nos permiten dar a conocer el deporte mediante
videos, fotos y promociones a potenciales clientes, ademas de invitar a la poblacion a
visitar las instalaciones del club mediante tripticos asi como publicidad radial y televisiva
enfocada en un marco de entretenimiento y masica.

5.1.1 Mercado Objetivo

Tabla N° 1: Perfil del Consumidor

Aspectos Detalle
Geografico Distrito Metropolitano de Quito
Demogréfico
Edad 15 — 49 afos
Género Masculino y Femenino

Nivel Socioeconémico
Psicografico
Personalidad

Medio-Alto y Alto

Extrovertidos y aventureros

Actitud Positiva y emprendedora

Estilo de vida

Actividades Deportista, atleta

Intereses Bienestar en la salud, recreacion,

gimnasia, disciplinas deportivas.

El analisis realizado en el capitulo anterior, nos da las pautas para la determinacion del
mercado objetivo al cual ira dirigido el actual proyecto. El lugar donde se establecera el
Club de Bossaball sera la parroquia de Nayén, este mercado fue escogido dadas las
ventajas geograficas-ambientales y demogréficas que posee el sector, ya que sirve de
transito y regular movilidad entre parroquias cercanas como Zambiza, Cumbaya,
Tumbaco y Quito con las cuales colinda, con una superficie aproximada de 14.66 Km?,
una temperatura promedio de 20°C y costo por metro cuadrado relativamente mas
barato a comparacién con las poblaciones antes mencionadas, ademas de ubicarse a
10 minutos de la ciudad de Quito, nuestro mercado potencial.

En la informacion presentada a continuacion, podemos ver la segmentacion realizada y
la determinacion del mercado objetivo utilizado para la investigacion de mercado del
actual proyecto de negocio.

Tabla N° 2: Poblacién Pichincha y Quito en el tiempo

Tasa de Tasa de Tasa de -
Localizacién 1982 1990 2001 2010 crecimiento | crecimiento | crecimiento Clr;ig'r?e'z?go
1982-1990 1990-2001 2001-2010
Pichincha 1244330 | 1516902 | 2388817 | 2576287 21,91% 57,48% 7,85% 29,08%
DMQ 1086600 | 1371729 | 1839853 | 2239191 26,59% 34,13% 21,70% 27,47%




Descripcion 2010 2016 2020
Poblacién Pichincha 2'576,287 | 3'025,798 | 3'325,471
Poblacién DMQ 2'239,191 | 2'629,885 | 2'854,297
Poblacion DMQ (entre 15 y 49 afios) | 1'231,555 | 1'446,436 | 1'569,863
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Tomado de: Adaptado de GAD Pichincha (2012)
Se tomé una tasa de crecimiento de las Gltimas tres décadas, y se obtuvo un promedio
de las tres tasas, calculando un crecimiento promedio por década para cada locacion.

Para calcular la poblacion esperada de los afios 2016 y 2020 para Pichincha y el DMQ
se utilizan las tasas de crecimiento mencionadas.

Tabla N° 3: Mercado Obijetivo

Célculo del Mercado Objetivo
Poblacién DMQ 2016 2.629.885
% de Hombres y Mujeres de 15 - 49 afios 55%
Mercado Objetivo Final 1.446.436

Tomado de: Adaptado del INEC (2012) “Fasciculo Provincial Pichincha”

Para el desarrollo de la presente investigacion se ha analizado la poblacion del DMQ
con una proyeccion de 2°629.885 habitantes para el 2016, partiendo de este dato se
determiné el porcentaje de la edad de 15 a 49 afios, dado a que el INEN sefala que la
poblacién fisicamente activa comprende las edades de 18 a 60, pero ya que Bossaball
es un deporte en el cual se necesita agilidad y movimientos rapidos se determin6 un
rango prudente de edad donde haya menos probabilidad de dafios fisicos a largo plazo.

Cabe recalcar que de acuerdo a lo mencionado anteriormente, el mercado meta
determinado sera utilizado para fines de investigacién de mercados y proyeccion de
ventas. Esfuerzos de marketing y publicidad seran dirigidos no solo a esta porcién de la
poblacién sino también a la totalidad del mercado que puede generar asistencias al
negocio propuesto.

Si bien no siempre se encuentran incluidos dentro de la decision principal de compra,
personas menores a 15 y mayores a 60 afios de edad, pueden motivar y generar
asistencias al negocio. De igual manera, personas residentes en la provincia de
Pichincha pueden asistir al complejo sin restriccién alguna.

Para el desarrollo y proyecciones financieras se tomara en cuenta el 2% del mercado
objetivo en base al perfil del consumidor, ya que al ingresar como un servicio nuevo y
desconocido en el mercado tendra que competir con productos sustitutos mediante
estrategias de marketing que permitan ganar participacion en la industria, como
resultado se proyecta un promedio de 29,000 personas mensuales, equivalente al
alquiler de 12 horas diarias divididas en 3 canchas de Bossaball.

5.1.2 Propuesta de valor

El club de Bossaball ofrece una nueva e innovadora forma de deporte que fusiona fatbol,
gimnasia, capoeira y voley, dando espectacularidad en sus movimientos, acompafiado
de musica que anima y transforma el ambiente en la alternativa ideal para pasar un
momento de recreacion y entretenimiento en instalaciones apropiadas y modernas
brindando asi un servicio de excelencia y calidad.
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Proponiendo una opcion actualizada y rejuvenecida de deporte que ha ingresado con
fuerte impacto en el mercado internacional, con un servicio apoyado por profesionales
expertos en la materia que junto con la ubicacion adecuada, un clima templado y
geograficamente cerca de las parroquias mas pobladas de Pichincha, fomentara la
competitividad y caracteristicas fisicas de los participantes desembocando en la mejora
de la calidad de vida de los mismos.

5.2 Mezcla de Marketing

El club pondrd a disposicion de los clientes instructores quienes daran pautas y
realizaran el calentamiento respectivo antes de utilizar la cancha de Bossaball, con el
objetivo de evitar que se produzcan lesiones en los practicantes.

Inicialmente el proyecto estara dirigido para hombres y mujeres de 15 afios en adelante
residentes en la ciudad de Quito, personas que buscan salir de lo cotidiano y
experimentar nuevas emociones a través del deporte.

Con el propdsito de brindar mayor comodidad, el Club contard con un parqueadero
exclusivo para clientes, zonas verdes y de descanso.

El alquiler de las canchas para la practica del Bossaball en el club se lo realizara por
horas, se debera pagar 50 délares por cada hora o fraccidn, a este precio se le sumara
el valor de transporte, implementacion y asesoria si se lo requiere para eventos fuera
del club. El establecimiento abrir4 sus puertas de miércoles a domingo en horarios
requeridos para facilitar la concurrencia de adeptos a este deporte.

Para el costeo y proyecciones del Marketing Mix se utilizara una tasa de crecimiento de
constante de 1,56% de inflacion anual la misma que se representa claramente en el
archivo adjunto de Excel.

5.2.1 Producto
Servicio Basico

Ofrecer el servicio de alquiler de canchas y asesoria para la practica de Bossaball,
dentro de un ambiente agradable y seguro, ubicado en el sector de Nayon, en un lugar
que cumpla con todos los permisos de funcionamiento y regido bajo normativas
internacionales para la correcta practica de este deporte en el pais.

Servicio con valor agregado

A mas del alquiler de las canchas se dara a los clientes un servicio personalizado con
un entrenador capacitado en este deporte, con el objetivo de primero entrenar y dar
ciertas pautas a los clientes antes de iniciar la practica. Ademas se combinara amplias
areas y servicios que satisfagan todos los requerimientos necesarios para la adecuada
practica de bossaball, servicios como bar-cafeteria, areas de descanso, camerinos,
duchas y una tienda de implementos deportivos aportaran al éxito del club.

5.2.2 Precio

Para el célculo del precio se tomé en cuenta los costos de ventas y gastos que requerira
la empresa para ofrecer el servicio, hay que tomar en cuenta que Bossaball se puede
jugar con minimo 3 jugadores y maximo 5 por lado, por lo cual el calculo se basa en el
costo y precio de alquiler por hora mas no por numero de asistentes
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Tabla N° 4: Calculo del Precio

Anual Diario (24 dias)
Total Costos 3,300.00 11.46
Total Gastos 128,737.58 447.01
Total Costos y Gastos 132,037.58 458.46
Costo de Venta por hora (12h) 38.21
Margen (30%) 11.46
Precio de venta por Hora (12h) 50

Tomado de: Investigacion

De igual manera para el célculo del precio de los eventos se consideré un margen del
30%, donde el costo de ventas es de $1,100 ddlares por evento, dando como resultado
un precio final de $1,430 dodlares.

Estrategia de Precios

Descremado: mediante esta estrategia de fijacion de precios se busca aprovechar los
atributos del deporte que son nuevos en el mercado, mediante un precio alto pero
competitivo en relacién con productos sustitutos. De esta manera se podra cubrir los
costos y recuperar la inversion inicial en un periodo mas corto de tiempo.

Estrategia de Ajuste: para generar mayor frecuencia de visitas al club, se ofreceran
descuentos del 15% a personas que acudan al club mas de 5 veces al mes y de esta
manera generar confianza y fidelizar al cliente.

De igual manera para los eventos y activaciones se ofreceran descuentos de temporada
a los clientes que requieran el servicio en meses de demanda baja, asi mismo se les
entregara facilidades de pago y descuentos a clientes frecuentes.

5.2.3 Plaza

El club de bossaball utilizara un canal indirecto de distribucion ya que los intermediarios
seran de vital importancia en la cadena de suministro para poder llegar al cliente final;
la longitud del canal ser& corta ya que solo habra un intermediario entre el productor y
el consumidor, en este caso los intermediarios seran tiendas y empresas de caracter
deportivo donde los clientes podran adquirir sus membresias y comprar productos
relacionados a la marca. Sin embargo, el club también incursionara en la creacién de
una pagina web que sera pieza fundamental en la promocion del deporte, adoptando
ademas un enfoque de canal directo.

En cuanto a la distribucion fisica o logistica de marketing se expone una logistica de
entrada basada en el aprovisionamiento del material necesario para la practica de
Bossaball y la licencia otorgada por parte del proveedor, por su parte la logistica de
salida se presenta con la entrega del servicio prestado al cliente final, en las
instalaciones del club.

La gestion de la cadena de suministros al ser una prestacion de servicios y en el caso
club, carece de inventarios, por lo tanto la produccién sucede simultaneamente a la
entrega del servicio. Para asegurar la continuidad y la calidad del servicio es necesaria
la planificacion de la capacidad en términos de volumen y capacidad para asegurar el
proceso y medicion del servicio.
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5.2.4 Promocion

Estrategia de Promocién (Canales de promocion)

La presente investigacion considera medios ATL y BTL para la promocién del club
teniendo a la radio como medio de difusion principal, ademés de los siguientes medios

descrito a continuacion;

Tabla N° 5: Medios

Medios Soportes Formas
: Palabras
. Emisoras ~
Radio Cunas
Cadenas
Programas
Televisién Cada una de las diferentes emisoras y gggfisrre ortaies
canales existentes portay
Programas
Vallas
Transportes publicos Textos

Vallas moviles o semimoviles
Exterior Aérea
Recintos deportivos

Fotografias o dibujos
Textos y fotografias

Cabinas Telefonicas Luminosas

Marquesinas

Cartas

Tarjetas postales Dirigida al domicilio de las
Directa Folletos personas _

Catalogos Dirigida al lugar de trabajo de

Desplegables las personas

Formas mixtas
Tomado de: Adaptado de Aguaded, J., (1995) “Publicidad... ;cémo la vemos?”, Zaragoza,
Comunicar, p. 19.

Publicidad en Television
Paquete publicitario B ($3,500 USD)
Incluye:

e Transmisién de 5 spots diarios de hasta 37 segundos de lunes a viernes: 3
Noticieros o deportivos y 2 en programacion a elegir

e Transmision de 5 spots diarios sabados y domingos en horario rotativo, Incluye
el costo de la elaboracién del spot publicitario.

¢ Bonificaciones: entrevista en un programa Familiar, Noticias y Deportes
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Tarifa
Tabla N° 6: Tarifa (Publicidad en radio)
Segundos 30” 45”
Valor $ 10,00 $ 14,00
Tino de Numero de
Proveedor P Horario | Frecuencia | Exposicion | Valor mensual
Programa .
es por dia
Hecho
bolas
Central
deportiva
ABC
Pl 10 curas
en Tacones | Todo el 99.3 FM diarias, 6
Deportiva . . 102.1 FM dias ala $ 2,400
Animales dia
103.7 FM semana, por
Sueltos
3 meses
Fuerza
Deportiva
Deportiva
Fatbol
Partido
Club

Tomado de: Proforma Radio Deportiva

Redes Sociales

Enfocarse en mantener paginas en redes sociales con mayor aceptacion por el publico:
por ejemplo Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, en donde se den a conocer

noticias, eventos del Club de Bossaball

Publicidad impresa (Hojas volantes)

Tabla N° 7: Redes sociales

Redes Sociales Costo
Facebook $ 250
Twitter $ 100
Instagram $ 100
YouTube $ 150

Total $ 600

Tomado de: Investigacion

Disefio de dipticos, tripticos, hojas volantes donde se dé informacion detallada de los
servicios que presta el Club de Bossaball

Tabla N° 8: Publicidad Impresa

Redes Sociales Precio Unitario Cantidad Total
Dipticos $0.10 2500 $ 250
Tripticos $0.15 5000 $ 750
Hojas volantes $0.05 10000 $ 500
Total $ 1500

Tomado de: Investigacion
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Creacion de una pagina web

El disefio y creacién de la pagina web para el Club de Bossaball ser4 una plataforma de
informacién para los usuarios, donde se podra encontrar los servicios que esta presta,
la direccién y horarios de atencién, ademas se compartira imagenes, sonidos y videos.

Tabla N° 9: Pagina Web
Descripcién Total
Disefio y creacion de la pagina web $ 2000
Tomado de: Investigacion

Distribucion

Centro de servicio al cliente (Islas en los centros comerciales)

Como la idea de implementar un Club de Bossaball, es relativamente nueva en el
mercado, primero hay que partir por promocionar y dar a conocer las ventajas que ofrece
esta disciplina deportiva, es por ello que se distribuira estratégicamente en islas en los

principales centros comerciales de la ciudad, a fin de brindar informacién e invitar a la
ciudadania a ser participe de este deporte.

Tabla N° 10: Islas en los centros comerciales

Descripcion Centr_os valor Tiempo Total
Comerciales mensual
Ubicar islas en Io_s principales Quicentro Norte $ 800 1mes | $800
centros comerciales de la
ciudad de Quito Quicentro Sur $ 600 1mes |$600
$ 1400

Tomado de: Investigacion

Estructurar folletos informativos y presentacion de Bossaball

Una vez obtenido la isla en el centro comercial, se procederd a estructurar folletos
publicitarios donde se dé informacion detallada del Club de Bossaball, informacion que

sera impartida por profesionales en esta rama.

Tabla N° 11: Estructurar folletos informativos

Descripcion Valor Mensual | Tiempo | Total

Sueldo Profesional en Bossaball | $ 400 1mes | $400

Folletos Informativos $ 800 1mes | $800
Total $ 1200

Tomado de: Investigacion
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1 Mision

Somos un club deportivo ubicado en la provincia de Pichincha que contribuye de forma
innovadora a la mejora de la salud y el bienestar de los habitantes de Quito y sus
alrededores, enfocados en un servicio de excelencia y calidad, con personal capacitado
e instalaciones modernas que brindan una experiencia Unica con servicios permanentes
acorde al tiempo de disponibilidad de los clientes.

6.1.2 Visién

Ser en el 2020 un club lider a nivel nacional en la practica, promocion y distribucion de
Bossaball y los equipamientos necesarios para el desarrollo de este deporte.

6.1.3 Objetivos

e Ser una de las mejores alternativas deportivas y recreacionales de la provincia
de Pichincha en los préximos 5 afios, a través de un mayor incremento en
términos de participacion de mercado comparados con la de los competidores
directos.

e Posicionar al deporte Bossaball en un marco competitivo en el Ecuador dentro
de los proximos 3 afios, para participar en campeonatos internacionales y asi
fomentar la industria del deporte en el pais.

o Enfatizar en estrategias de marketing masivas que permitan recuperar la
inversion inicial en menos de 5 afios, obtener una rentabilidad mayor al 20 % en
el mismo periodo y generar un sentido de pertenencia en los clientes.

6.2 Plan de Operaciones
6.2.1 Analisis de lalocalizacion de la empresa

Se analizaron algunos puntos, para finalmente identificar el lugar idéneo para establecer
el club de Bossaball, dando como resultado la parroquia de Nayén bajo los siguientes
criterios:

e Caracteristicas del terreno: La principal caracteristica es la amplitud, atributo
muy complejo de encontrar en la ciudad de Quito como tal, por eso se eligio
Nayén, ya que como se menciona en capitulos anteriores, posee un clima
templado. Est4 ubicada cerca de Cumbay4, una de las parroquias mas pobladas
de la provincia de Pichincha y ademés goza de bajos niveles de contaminacion,
aspecto fundamental cuando se trata de hacer deporte.

e Costos de Arrendamiento/compra: De acuerdo a la investigacion realizada, se
compard precios de terrenos en los sectores Norte, Sur y Centro de la ciudad de
Quito y sus alrededores, donde se pudo observar que en la ciudad los precios
son considerablemente altos y han tenido un aumento gradual en los Gltimos
afos; no asi todavia en otros sectores cercanos a éstos como Nayon, Amaguafia
0 Zambiza donde el costo de los terrenos es menor.
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e Cercania relativa con los clientes: Dado a que Nayon se encuentra a diez
minutos de nuestro mercado potencial Quito y sirve de regular circulacion entre
parroquias cercanas como Zambiza, Cumbaya y Tumbaco, esta movilidad hace
de Nayon la ubicacion ideal al momento de expandir mercados y buscar clientes
potenciales.

6.2.2 Area fisica y equipamiento

El club estard construido bajo una extension de aproximadamente 2,000 m2. El club
contara con los siguientes servicios y deportes:

Tres canchas de Bossaball de 33,5 x 17,9 metros
Amplios camerinos con duchas

Oficinas Administrativas

Graderios movibles

Una mini-tienda de implementos deportivos

Un Restaurante-cafeteria

Barfios

Parqueaderos

6.2.3 Aspectos politicos y legales
Constitucion

Hay dos tipos de estructuras legales, que estan sujetas por la Superintendencia de
Compaiiias y Valores, Compafia Limitada y Sociedad Anénima. El club de Bossaball
adoptara una figura legal de Sociedad Anénima, la misma que posee las siguientes
caracteristicas:

e Se puede establecer con dos 0 mas accionistas.

e Requieren constituirse con un capital minimo de USD 800 suscrito y pagado con
una base del 25% del monto total, el mismo que tiene un plazo maximo de pago
de dos afos

e Las sociedades andénimas emiten acciones libremente negociables. No se
requiere de autorizacion previa para la venta de acciones, aun en el caso de
compradores extranjeros.

e Se permite la suscripcién publica de acciones en el mercado de valores.

e Al menos el 10% de las utilidades liquidas deben destinarse a la reserva legal,
hasta que dicha reserva sea equivalente al 50% del capital suscrito. La reserva
legal puede utilizarse para compensar pérdidas o para aumentar el capital, pero
solamente puede distribuirse entre los accionistas en caso de liquidacion de la
sociedad.

Aspectos Legales

Como todas las empresas legalmente constituidas en el Ecuador, el club estara sujeto
a las siguientes regulaciones:

Licencia de funcionamiento

Permiso de Uso de Suelo

Permiso de Bomberos

Registro de marca

Declaracion mensual del IVA (Impuesto al valor Agregado).
Declaracién mensual de Retenciones en la Fuente.
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e Declaracion anual del Impuesto a la Renta.
¢ Contribuciones y Patentes al Municipio.
e Tasas Obligatorias:
— Bomberos — Recoleccion de Basura — Alumbrado Publico
e Contribucién a la Superintendencia de Compafiias.
e Contribucién a la Camara de Comercio.

6.2.4 Flujograma de Procesos

Después del analisis de los aspectos mencionados anteriormente se presenta el
Flujograma de procesos, el cual explica de forma gréafica el proceso completo de la
actividad principal de Club de Bossaball a través de la cadena de suministro. (Ver Anexo
11)

6.3 Estructura Organizacional

El concepto de Estructura Organizacional que Hernandez (2013) propone menciona
gue: La estructura formal de una empresa, es la forma en que los érganos y cargos
estan distribuidos en los distintos niveles y en los diversos departamentos de la
empresa. La estructura organizacional es compleja y puede ser representada
graficamente mediante el organigrama (pag. 87).

La estructura organizacional del Club de Bossaball estara conformado por los siguientes
niveles.

Organigrama Estructural

GERENCIA GENERAL

' | !

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO,
FINANCIERO Y RRHH

DEPARTAMENTO DE MARKETING DEPARTAMENTO DE OPERACIONES——

A 4 A A

CONTABILIDAD PUBLICIDAD RECEPCION

:

MANTENIMIENTO Y
LIMPIEZA

DEPARTAMENTO
DEPORTIVO

.

ARBITROS

.

ENTRENADOR

Figura N° 1: Organigrama Estructural
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Tabla N° 12: Organigrama Funcional

Cargo

Responsabilidades

Gerente General

Planear, desarrollar y administrar las metas del
club, a corto y largo plazo conjuntamente con los
objetivos y estrategias.

Realizar evaluaciones periddicas acerca del
cumplimiento de las funciones de los diferentes
departamentos. Presupuestar peridédicamente.
Actuar con coherencia con los valores
organizacionales.

Coordinador
Administrativo-Financiero
y de Recursos Humanos

Controlar y dirigir la parte administrativa del club.
Dirigir el recurso humano en base a los objetivos
del club.

Ser la conexion entre los empleados y la gerencia
general.

Presentar mensualmente o cuando sea requerido
reportes sobre su gestion.

Contador

Realizar el seguimiento y registro contable de
todas las actividades del club.

Proporcionar de forma clara y confiable reportes
mensuales que refleje la situacion de la empresa
en términos financieros para la mejor toma de
decisiones.

Coordinador de

Crear, estructurar y dirigir todas las campafias
publicitarias del club.
Dirigir la parte de mercadeo del club.

Marketing Presentar junto con el publicista reportes
mensuales y futuros proyectos a la gerencia para
su evaluacion.

Publicista Elaborar proyectos publicitarios y encargarse del

manejo de la imagen del club.

Coordinador de
Operaciones

Mantener relaciones adecuadas con los clientes
y proveedores.

Controlar la eficiencia de los servicios y
optimizacion de recursos.

Presentar reportes de evaluacion mensuales a la
gerencia.

Recepcionista

Brindar asistencia e informacién a los clientes
sobre las actividades y beneficios que ofrece el
club.

Encargado de limpieza

Mantener limpias las instalaciones del club.

Hacer cumplir las reglas del juego en los partidos.

Arbitro Proveer de acompafiamiento musical a los
partidos.
Brindar preparacion tactica y fisica a los
integrantes del club.

Entrenador

Supervisar y asesorar el desempefio de los
atletas.
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7. EVALUACION FINANCIERA

El principal objetivo de este estudio es analizar la factibilidad y viabilidad financiera, para
la creacion del CLUB DE BOSSABALL. Para lo cual es fundamental un enfoque bien
estructurado, en base a informacién y datos reales que permitan determinar el estado
financiero que tendra el club durante cinco afos, tiempo en el cual se realizara el analisis
total del presente proyecto.

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.1.1 Estado de Resultados

Una vez realizada la proyeccion del estado de resultados, se observa un incremento
promedio porcentual del 19.76% muy aceptable para el proyecto. (Ver Anexo 12)

7.1.2 Balance General

Analizada la estructura de este estado financiero se puede observar un activo productivo
del 46.7%, razon por la cual el proyecto pasa a ser aceptable en la proyeccién del
periodo ya que se cuenta con un respaldo del 91% contra las obligaciones contraidas
de la empresa. (Ver Anexo 13)

7.1.3 Estado de Flujo de Efectivo

Siendo el proyecto de un movimiento econémico al contado y un incremento constante
de clientes, el flujo de efectivo crece en un promedio porcentual del 50%; por lo tanto la
empresa se fortalece y mantiene una buena liquidez.(Ver Anexo 14)

7.1.4 Estado de Flujo de Caja

Siendo el principal recurso para la operacion de la empresa, el flujo de caja se encuentra
dentro de los pardmetros requeridos, esto es debido a que el proyecto no cuenta con
costo de produccion, reflejando un flujo bruto que equivale al 77%, parametros cémodos
para la operacion del negocio.(Ver Anexo 15)

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion total que requiere el Club de Bossaball es de $ 273,612.50 d6lares. Parte
de este monto sera financiado con un préstamo bancario de $ 164,167.50 délares que
corresponde al 60% de la inversién total, el mismo que alcanza unatasa de interés anual
del 11.23%. Los $109,445.00 ddlares faltantes seran financiados con recursos propios
(Ver anexo 16).

7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto

Segun los resultados de los evaluadores financieros, el presente proyecto se torna
aceptable ya que el TIR del proyecto (25%) supera de manera considerable a la tasa
de descuento (19%); de igual manera el VPN es de 45,327.69 dentro de los 5 afios,
recuperando la inversion en 2 afios 9 meses. (Ver Anexo 17).Como se mencioné
anteriormente el apalancamiento de la empresa es del 40% de la inversion total
utilizando un beta desapalancado de 0.71 por el tipo de negocio (servicio) como se
demuestra en los flujos de caja y efectivo
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7.4 indices financieros

Los indices financieros sefialan la disponibilidad inmediata para cubrir obligaciones a
corto plazo que las empresas pueden enfrentar y como estas afectan a la operacién de
las mismas, para la mejor evaluacién de la presente investigacion, se contrastaran los
indices del proyecto con los de la industria. (Ver Anexo 18y 19).

7.4.1 indices de Liquidez

Elindicador corriente y de efectivo del presente proyecto es de 5.21 veces, muy superior
al indice promedio de la industria 2.3441. Se debe a que la empresa cuenta con flujos
de efectivo muy aceptables en cada afio. La prueba acida es un indicador financiero
muy exigente ya que se excluyen inventarios, en el presente proyecto todas las
operaciones se realizan de contado y adicionalmente las transacciones no se realizan a
crédito teniendo un indicador similar al de liquidez.

7.4.2 indices de Solvencia

Segun la estructura inicial, la misma que se ha mantenido en la proyeccion del proyecto;
el 9% del endeudamiento del activo refleja el comprometimiento de las obligaciones,
porcentaje bajo comparado con el respaldo que muestra la empresa, sin embargo se
encuentra dentro de los pardmetros de la industria. EI 10 % que refleja el indice de
apalancamiento de la empresa son obligaciones operacionales a corto plazo que son
cubiertas paulatinamente por las caracteristicas propias con proveedores y obligaciones
laborales, porcentaje bajo comparado con el promedio de la industria.

7.4.2 indices de Rentabilidad
7.4.2.1 Utilidad Neta

La utilidad es la diferencia de ventas contra costos y gastos, la misma que servira para
la capitalizacion y/o reinversion en la empresa. El presente proyecto refleja un promedio
de utilidad de $ 52, 175.33 dolares dentro de los 5 afios, valor aceptable por las
caracteristicas del negocio y a que se desenvolvera en una industria competitiva.0.0591

7.4.2.2 Rentabilidad del patrimonio

El patrimonio empresarial en el proyecto obtuvo una rentabilidad del 76%, lo que
significa que la decisién de invertir en la empresa es mucho mejor que ubicar en una
entidad financiera, ademas su ubica por sobre el promedio de la industria que es del
52%.

7.4.2.3 Margen de utilidad

La industria del deporte refleja una media de 38% de margen de utilidad, el proyecto
presenta un margen mucho mayor con un 98%, esto gracias a que nuestros costos de
ventas son bajos, reflejando las bondades del negocio, oportunidad que se puede
aprovechar por ser una idea de negocio innovadora.

7.4.2.4 Rentabilidad del Activo
El activo empresarial reflejado en el efectivo y activo no corriente obtuvo una rentabilidad

del 70%, cifra que refleja el eficiente desempefio en las operaciones de la empresa
dentro de los 5 afios analizados.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

e Al ser Bossaball un deporte nuevo en el mercado ecuatoriano y con propuestas
innovadoras para la industria deportiva, genera atractivo y curiosidad en las
personas al momento de decidir practicarlo, ademas, se presenta como una
alternativa para la evidente preocupacién de las personas de la ciudad de Quito
en cuanto al cuidado fisico y de la salud de acuerdo a los datos recolectados en
el estudio de mercado.

e El Club de Bossaball se fundamentara en brindar un servicio profesional de
calidad dentro de instalaciones acordes a las necesidades del cliente y ubicado
en un sector idilico para la practica de este deporte como es Nayon, de esta
manera aprovechar la oportunidad de incursionar en un mercado que no ha sido
explotado en su plenitud.

o Las estrategias de publicidad y promocién seran de vital importancia para el
desarrollo sostenible del Club de Bossaball, sobretodo en los primeros afios, ya
gue al ser un deporte nuevo en el mercado, se necesitara introducirlo mediante
canales de difusion masivos como radio y television; ademas de actividades que
permitan a las personas el contacto directo con el deporte, a través de
demostraciones en parques y lugares de alta concurrencia.

¢ En base a los datos proyectados en la evaluacion financiera, se determina que
la implementacién de un Club de Bossaball en la parroquia de Nayén es factible,
ademas, se presentan indicadores atractivos para los inversionistas en términos
de rentabilidad y retorno, siendo estos claramente superiores a los que ofrece el
sistema financiero ecuatoriano.
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Anexo N° 1: Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

N° Factores Externos Claves Ponderacion | Calificacion | Resultado Ponderado
Oportunidades

1 [Incremento de la demanda de actividades deportivas 0.12 3 0.36

2 [Alianzas estratégicas 0.12 3 0.36

3 | Inexistencia de competencia directa 0.17 4 0.68

4 | Expansién del deporte a nivel nacional 0.12 3 0.36

Amenazas

5 | Crisis Econ6mica 0.11 3 0.33
Servicios sustitutos (Bares, Billares, Bolos, Cines, Clubes sociales, Clubes

7 |deportivos, Discotecas, Parques, Parques de diversiones, Restaurantes, Spas, 0.16 3 0.48
entre otros)

8 | Desarrollo tecnoldgico en actividades de recreacion 0.09 2 0.18

9 | Deportes tradicionales 0.11 3 0.33

Total 1.00 24 3.08

Tomado de: Investigacion de Campo

Calificaciéon

1 = Amenaza grave

2 = Amenaza menor

3 = Oportunidad menor

4 = Oportunidad importante

AWIN (-




Anexo N° 2: Inflacién, Tasa de Interés y Riesgo pais

FECHA VALOR FECHA VALOR FECHA VALOR
Febrero-29-2016 2.60 % Marzo-31-2016 8.86 % Marzo-28-2016 1132.00
Enero-31-2016 3.09 % Febrero-29-2016 8.88 % Marzo-27-2016 1132.00
Diciembre-31-2015 3.38 % Enero-31-2016 0.15 9| | |Marzo-26-2016 1132.00
= 0 — % Marzo-25-2016 1132.00
Noviembre-30-2015 3.40 % Diciembre-31-2015 9.12 % Marzo.24.2016 1132.00
Octubre-31-2015 3.48 % Noviembre-30-2015 9.22 % Marzo-23-2016 1094.00
Septiembre-30-2015 3.78 % Octubre-31-2015 9.11 % Marzo-22-2016 1064.00
Agosto-31-2015 4.14 % Septiembre-30-2015 8.06 % Marzo-21-2016 1034.00
Julio-31-2015 4.36 % Agosto-31-2015 8.06 % | |Marzo-20-2016 996.00
Junio-30-2015 4.87 % Julio-31-2015 8.54 0p| | |Marzo-19-2016 996.00
- Marzo-18-2016 996.00
Mayo-31-2015 4.55 % Junio-30-2015 8.70 % o 172016 105300
Abril-30-2015 4.32 % May0'31'2015 8.45 % Marzo-16-2016 1138.00
Marzo-31-2015 3.76 % Abril-30-2015 8.09 % Marzo-15-2016 1209.00
Febrero-28-2015 4.05 % Marzo-31-2015 7.31% Marzo-14-2016 1232.00
Enero-31-2015 3.53 % Febrero-28-2015 7.41 % Marzo-13-2016 1252.00
Diciembre-31-2014 3.67 % Enero-31-2015 7.84 0| | [Marzo-12:2016 1252.00
= — Marzo-11-2016 1252.00
Noviembre-30-2014 3.76 % Diciembre-31-2014 8.19 % Marzo-10-2016 T
Octubre-31-2014 3.98 % Noviembre-30-2014 8.13% Marzo-09-2016 1278.00
Septiembre-30-2014 4.19 % Octubre-31-2014 8.34 % Marzo-08-2016 1299.00
Agosto-31-2014 4.15 % Septiembre-30-2014 7.86 % Marzo-07-2016 1295.00
Julio-31-2014 4.11 % Agosto-31-2014 8.16 0| | |Marzo-06-2016 1329.00
Junio-30-2014 3.67 % Julio-30-2014 8.21 % | |Marzo-05-2016 1329.00
= Marzo-04-2016 1329.00
Mayo-31-2014 3.41 % Junio-30-2014 8.19 % Marzo.03-2016 1320.00
Abril-30-2014 3.23 % Mayo-31-2014 7.64 % Marzo-02-2016 1346.00
Marzo-31-2014 3.11 % Abril-30-2014 8.17 % Marzo-01-2016 1352.00

Tomado de: Adaptado del BCE http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion



http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

Anexo N° 3: Clases Socioecondmicas

Grupos Socio . ., .
P L Puntaje Educacion Porcentaje
econdmicos
El jefe de Hogar tiene un nivel de
instruccién rior n ndmer
A De 845 a 1000 puntos ns L.JCCIO superior -y U . umero 1,9%
considerable alcanza estudios de
postgrado
El jef Hogar tien n nivel
B De 696 a 845 puntos | = Jfe de Hogar tiene un nivel de 11,2%
instruccion superior
C+ De 535 2 696 puntos | = 1°fe de Hogar tiene un nivel de 22.8%
instruccion de secundaria completa
El jefe de Hogar tiene un nivel de
C- De 316 a 535 puntos | . Jo'¢ § gar 49,3%
instruccion de primaria completa
El jef Hogar tien n nivel
D De 0 a 316 puntos El jefe de Hogar tiene un nivel de 14,9%
instruccién de primaria completa

Tomado de: Adaptado de INEC 2011 “Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico”




Anexo N° 4: Gastos del Consumidor

No Divisiones Gasto Consumo en Délares | %
1 Alimentos y bebidas no alcohdlicas 584496341 24,4
2 Bebidas alcohdlicas, tabacos y estupefacientes 17303834 0.7
3 Prendas de vestir y calzado 190265816 7,9
4 Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles | 177342239 7.4
5 Muebles, articulos para el hogar 142065518 5,9
6 Salud 179090620 7,5
7 Transporte 349497442 14,6
8 Comunicaciones 118734692 5,0
9 Recreacioén y cultura 109284976 4.6
10 Educacion 104381478 4.4
11 Restaurantes y hoteles 184727177 7,7
12 Bienes y servicios diversos 236381682 9,9

Gasto Consumo del Hogar 2393571816 100

Tomado de: Adaptado del INEC 2012 “Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares”



Anexo N° 5: Acceso a internet por area

Acceso al Internet segun area

37,0%

Urbana Rural MNacional

Figura N° 2: Acceso a internet por area
Tomado de: Adaptado del INEC 2013 “Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones”



Anexo N° 6: Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

N° Factores Internos Claves |Ponderacién Calificaciéon | Resultado Ponderado
Fortalezas
1 Ubicacion ideal para este tipo de negocio 0.15 4 0.6
2 Entrenadores y Arbitros capacitados 0.15 4 0.6
3 Respaldo de una licencia internacional 0.1
3 Introduccién de un nuevo deporte a nivel nacional 0.17 4 0.68
Debilidades
Alta inversion 0.15 3 0.45
Falta de presencia en el mercado 0.13 2 0.26
6 Falta de personal con experiencia en el deporte 0.15 3 0.45
Total 1 20 3.04

Tomado de: Investigacion de Campo

Calificacion:

Debilidad importante
Debilidad menor
Fortaleza menor
Fortaleza importante

BAIWINF




Anexo N° 7: Entrevista a un Experto

Entrevista realizada el 28 de Abril del 2016, a la Coordinadora de Marketing
Deportivo de la Universidad de las Américas

1. ¢Considera usted que se deberia practicar nuevos deportes y ya no los
tradicionalmente conocidos como son el futbol y el basquet, y porque?

Obviamente, en el pais es sumamente importante practicar nuevos deportes. Sin
embargo, hay que identificar a que segmento de mercado estara dirigida la nueva
actividad, y si se lo toma como un deporte o una recreacion. Hoy en dia existe la
tendencia del deporte participativo, en donde los participantes son amateurs,
adicionalmente hay que tomar en cuenta que siempre algo innovador es bueno para el
mercado, sea este deportivo 0 no.

2. ¢De acuerdo a su opinidn, cual es el proposito fundamental de hacer deporte?

Hay dos impactos dentro del deporte: el primero es la salud, generalmente se practica
deporte porque ayuda a mejorar la salud, estado fisico y te hace ver bien y la segunda
es la pasion, la aficién por algin deporte en coman.

3. ¢Ha escuchado usted hablar de BOSSABALL, si es que conoce, cual es su
criterio para laimplementacién del mismo en nuestro pais? Caso contrario tomar
como base lainformacion previamente proporcionada acerca de este deporte.

Si, he escuchado de Bossaball, sin embargo este es un deporte de playa es decir un
deporte al aire libre que en el Ecuador es poco conocido, ademas todo tipo de deporte
esta inmerso en el espectaculo y la recreacion.

4. ¢Cuales cree usted que serian los limitantes que actualmente poseen los
deportes tradicionales en Quito?

Los limitantes en los deportes tradicionales y particularmente en el futbol es la crisis
econémica que esta afectando al sector. Este mercado puede pasar por malos
momentos generados por la inadecuada gestién y el inadecuado manejo financiero,
factores claves para que las instituciones puedan sustentarse o no. Sin embargo cuando
se maneja mercados deportivos se considera mucho la pasion de la aficion.

5. ¢De acuerdo a su opinién, que aspectos mejoraria en los actuales sitios para
practicar deporte en el pais?

El manejo y disefio de las instalaciones deportivas, ya que es sumamente importante
para un jugador contar con la infraestructura adecuada para la practica de cualquier
deporte, por ejemplo para una cancha de tenis hay que saber cémo construirla de tal
manera que el jugador no se vea afectado por el reflejo del sol, partiendo de esta idea
lamentablemente en el Pais no se cuenta con gente experta en el tema.

6. ¢Podria usted sugerir el precio para un deporte que combina voleibol, fatbol,
gimnasia, capoeiray musica llamado BOSSABALL?

No se puede hablar de precios, ya que se necesita saber cual sera la ventaja competitiva
del proyecto, es decir, qué se va ofrecer al cliente, el paquete de beneficios que se
pondr& a disposicion, ademdas identificar el segmento de mercado al cual estara dirigido
el deporte, sea este alto medio o bajo y de acuerdo a este estudio plasmar el precio final
para el servicio del proyecto.



7. ¢Qué servicios complementarios cree usted que se podria ofrecer en un lugar
de entretenimiento deportivo?

Se puede dar servicios de entretenimiento por ejemplo un bar de snacks y bebidas o
una cafeteria, ademas una meza de pin pon con el objetivo de entretener al cliente
mientras espera.

8. ¢ En qué sector de la ciudad cree que este tipo de deporte tenga mas impacto,
y por qué?

Hay que considerar los atributos del deporte, en este caso, es un deporte al aire libre
por lo cual es necesario tener un buen clima, bajo estas caracteristicas el lugar ideal
bajo mi perspectiva seria el sector de Naydn ya que en este lugar existe terrenos con
costos asequibles, adicionalmente el clima es espectacular y es un lugar cercano para
al segmento escogido.

Entrevista realizada el 3 de mayo del afio 2016, al gerente del Club deportivo
Santa Lucia ubicado en el norte de la ciudad de Quito.

1. ;Considera usted que se deberia practicar nuevos deportes y ya no los
tradicionalmente conocidos como son el futbol y el basquet, y porque?

La industria del deporte es muy dinamica y ofrece una gran variedad de actividades para
realizar. Sin embargo, en el Ecuador las personas han crecido dentro de una cultura que
se aferra a determinadas recreaciones.

Pienso que la practica de nuevos deportes ayudaria a dinamizar y repotenciar el
mercado ya que incentivaria a la mejora y competitividad de los deportes actuales.

2. ¢De acuerdo a su opinidn, cual es el proposito fundamental de hacer deporte?

El hacer deporte cumple una funcion integra que ayuda a la fortaleza y desarrollo de la
sociedad, ya que satisface las necesidades de recreacion y relacionamiento mejorando
de esta manera el clima social y los valores de las personas.

3. ¢Ha escuchado usted hablar de BOSSABALL, si es que conoce, cual es su
criterio para laimplementacién del mismo en nuestro pais? Caso contrario tomar
como base lainformacion previamente proporcionada acerca de este deporte.

No he tenido la oportunidad de escuchar sobre el mencionado deporte, pero con las
caracteristicas comentadas, parece ser una idea rejuvenecida que brindara un ambiente
innovador a la industria del deporte en el Ecuador. Sin embargo, al ser un deporte nuevo,
se necesitaran estrategias enfocadas al desarrollo y crecimiento del mercado.

4. ¢Cuales cree usted que serian los limitantes que actualmente poseen los
deportes tradicionales en Quito?

La poca ayuda gubernamental en términos de infraestructura y seguridad son
caracteristicas que contribuyen al poco desarrollo que los deportes tradicionales han
presentado desde anteriores afios.

5. ¢De acuerdo a su opinién, que aspectos mejoraria en los actuales sitios para
practicar deporte en el pais?



Mejoraria la estructura del servicio, la capacitacion del personal y me enfocaria
principalmente en brindar mejores instalaciones que satisfagan de manera adecuada y
renovada las necesidades del cliente.

6. ¢Podria usted sugerir el precio para un deporte que combina voleibol, fatbol,
gimnasia, capoeiray musica llamado BOSSABALL?

Es dificil determinar un precio para este deporte ya que por sus caracteristicas
novedosas, se deberia realizar un estudio para identificar un mercado potencial y de
acuerdo a eso, comparar precios con los servicios sustitutos en dicho mercado.

7. ¢Qué servicios complementarios cree usted que se podria ofrecer en un lugar
de entretenimiento deportivo?

Se podria ofrecer servicios de bar o cafeteria, zonas wifi, y camerinos, todo esto con el
fin de intentar abarcar de mejor manera las necesidades del cliente y aumentar el nivel
de satisfaccion del mismo.

8. ¢ En qué sector de la ciudad cree que este tipo de deporte tenga mas impacto,
y por qué?

Debe ser un sector geograficamente cerca del mercado al que se desea llegar, de
mucha movilidad diaria y de caracteristicas que beneficien al costo de compra o
arrendamiento, por lo que sugiero el sector norte de Quito o sus alrededores ya que a
simple vista cumplirian con la mayoria factores favorables para determinar la mejor
ubicacion.

Anexo N° 8: Focus Group

N° | Nombre Profesion Deporte que practica
1 | Juan Lizano (28 afios) Ingeniero en Marketing Fatbol

2 | Miguel Vaca (30 afios) Disenador Grafico Voley, Baloncesto
3 | Alba Rojas (29 afios) Economista Gimnasia

4 | Omar Andrade (45 afios) | Doctor Atletismo

5 | Ximena Lagua (21 afios) | Estudiante de la UTE Voley

6 | Diego Sanchez (36 afios) | Ingeniero de Empresas Fatbol, Baloncesto
7 | Claudio Bonilla (55 afios) | Docente Fatbol

8 | Christian Arcos (32 afios) | Abogado Fatbol, Voley

9 | Luis Quinga (26 afos) Guardia Futbol y atletismo
10 | Carmen Cruz (35 afos) Quehaceres domésticos | Futbol

Facilitador: Bryan Lara

Bienvenida a los participantes (5 minutos): Saludo inicial y agradecimiento por la
asistencia al Focus Group

Presentacion de cada uno de los Participantes al Focus Group: El Facilitador
nombra a cada uno de los asistentes dando su nombre y edad, mientras el participante
se pone de pie y saluda a los asistentes.

Explicacién sobre las caracteristicas del Bossaball: Reglas de juego, Puntuacion,
Musica y arbitros



Presentacién del proyecto de Bossaball: Introduccién sobre el proyecto del Club de
Bossaball, en que consiste y cual es el objetivo del proyecto.

Preguntas abiertas: Las preguntas fueron leidas por el facilitador, mismas que fueron
respondidas por los asistentes al Focus Group obteniendo informacién valiosa por este
medio.

Preguntas

o 1. ¢Le gustaria realizar actividad fisica combinada con deporte?

e 2. ¢Qué opina acerca de mezclar deporte con actividades fisicas y masica?

e 3. ¢Estaria interesado en practicar un deporte que combine voleibol, fatbol,
gimnasia y capoeira al mismo tiempo, en sus ratos libres o fines de semana?

o 4. ¢ Para ejercer actividades fisicas que tipo de musica le gustaria escuchar?

e 5. ¢Cual cree que son las debilidades y falencias de las actuales canchas de
deportes tradicionales?

e 6. ¢Cuanto estarian dispuestos a pagar por visitar un club donde se practiquen
las actividades antes mencionadas?

Break (15 minutos)
Intercambio de opiniones sobre el proyecto: Retroalimentacion de las opiniones
vertidas por cada uno de los asistentes.

Sugerencias de parte de los asistentes al Focus Group: Opiniones y observaciones
sobre Bosaball, partiendo de los gustos y preferencias de los asistentes.

Agradecimiento: El facilitador agradeci6 la asistencia y participacion de cada uno de
los asistentes.

Anexo N° 9: Modelo de encuesta desarrollada

-

Objetivo: Evaluar la viabilidad de crear un Club de BOSSABALL en la ciudad de Quito

Instrucciones: Favor contestar con la mayor objetividad posible, la informacién
recopilada sera utilizada netamente de forma académica.

¢,Genero? ( )No
) Masculino 5. ¢Con que frecuencia practica
) Femenino deporte entre semana?

¢Edad?
) 13 a 20 afios
) 21 a 30 afios

1
(
2 ) Una vez por semana
(

(

() 31ad40 afios

(

3

(

(

(

4

) Dos veces por semana

) Tres veces por semana

) Los fines de semana

) Todos los dias

¢,Cuél de estos deportes usted

) 41 a 50 afios
¢Estado civil?

o) X T R R R

habitual?

( )si

) Soltero practica?

) Casado () Futbol

) Divorciado () Basquetbol

¢Practica usted deporte de manera () Capoeira
(

) Ecuavolley
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. ¢Qué

¢Le gustaria combinar los deportes
mencionados en la pregunta anterior
en uno solo?

) Si

) No

¢Conoce el Bossaball?

) Si

) No

Le gustaria que en el Pais
especificamente en la ciudad de
Quito se cree un club que combine
voleibol, futbol, gimnasia, capoeira y
musica al mismo tiempo?

) Si

) No

. ¢Entre que valores oscila su gasto

mensual en actividades de deporte y
entretenimiento?

)0a20UsSD

)21 a 40 USD

)41 a 60 USD

) 61 a 80 USD

) Mé&s de 80 USD

. ¢Unavez que alguien de su familia le

mencione y recomiende Bossaball
estaria dispuesto a practicarlo?

) Si

) No

. ¢Si usted ya dominara el Bossaball

estaria interesado en participar en
algun certamen?

) Si

) No

. ¢Considerando la ubicacién actual

de negocios de deporte vy
entretenimiento en Quito, en qué
sector preferiria asistir para este tipo
de actividades?

) Quito Norte

) Quito Centro

) Quito Sur

) Nayon

adicionales le
Club de

servicios
gustaria tener en el
Bossaball?

) Cafeteria

) Duchas

) Restaurante

) Instrumentos de fuerza

. ¢Con que frecuencia visitaria el Club

de Bossaball?

) Semanalmente
) Quincenalmente
) Mensualmente

. ¢Se inscribiria usted o inscribiria a
algin familiar en cursos
permanentes o de verano de
Bossaball?

) Si
) No

17. ¢En qué cree usted que los servicios

—~ A~~~

de deportes tradicionales en la
ciudad de Quito, deberian mejorar?

) Infraestructura

) Servicios

) Personal calificado



Anexo N° 10: Gréficos de resultados de la investigacién de campo

Pregunta N° 1

= Masculino
= Femenino

Figura N° 3: Género
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 2

= 13 a 20 afios

= 21 a 30 aflos

AN

= 31 a 40 afios

= 41 a 50 afios

Figura N° 4: Edad
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 3

= Soltero
= Casado

= Divorciado

Figura N° 5: Estado civil
Tomado de: Investigacidon de campo

Pregunta N° 4

= Si
= No

Figura N° 6: Practica deporte
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 5

10%

= Una vez por semana
A = Dos veces por semana
= Tres veces por semana

= Los fines de semana

= Todos los dias

Figura N° 7: Frecuencia de practica
Tomado de: Investigacién de campo

Pregunta N° 6

= Fatbol

= Basquetbol
= Capoeira

= Ecuavolley

Figura N° 8: Deportes que practica
Tomado de: Investigacion de campo




Pregunta N° 7

= Sj
= No

Figura N° 9: Combinacién de deportes
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 8

= Sj
= No

Figura N° 10: Conoce el bossaball
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 9

Pregunta N° 10

4%
2%
= 0a20USD
= Sj = 21a40 USD
= No = 41a60USD
= 61 a80USD
= Més de 80 USD
Figura N° 11: Creacion del club Figura N° 12: Gasto mensual
Tomado de: Investigacidon de campo Tomado de: Investigacion de campo
Pregunta N° 11 Pregunta N° 12
= Sj u Sj
= No = No

Figura N° 13: Disponibilidad para practicar
Bossaball
Tomado de: Investigacion de campo

Figura N° 14: Disponibilidad para practicar
Bossaball
Tomado de: Investigacion de campo




Pregunta N° 13

® Quito Norte
m Quito Centro
m Quito Sur

®m Nayon

6%

Figura N° 15: Localizacion del Club
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 14

10% = Cafeteria

= Duchas

= Restaurante

= [nstrumentos de
fuerza

Figura N° 16: Localizacion del Club
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 15

= Semanalmente
= Quincenalmente

= Mensualmente

Figura N° 17: Frecuencia de visita
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 16

= Sj
= No

Figura N° 18: Cursos permanentes
Tomado de: Investigacion de campo

Pregunta N° 17

Figura N° 19: Infraestructura

= |nfraestructura
= Servicios

= Personal Calificado

Tomado de: Investigacion de campo




Anexo N° 11: Flujograma de procesos

FLUJOGRAMA DE PROCESO GENERAL DEL CLUB DE BOSSABALL

OBJETO: Alquiler de canchas de

ALCANCE: Este proceso aplica para toda la

bossaball empresa
DIAGRAMA DE FLUJO DESCRIPCION EJECUTOR TIEMPO
ESTRATEGIA
CORPORATIVA
Recepcion de Cliente 2 min
Entrar al club de Bossaball para requerimientos
solicitar el alquiler de un/as canchas
i Revisar si existen Responsable de
Verificacion de canchas disponibles canchas disponibles Aten_C|on al 2 min
Cliente
Si hay canchas
disponibles Responsable de
Entrega contintia. Si no el Atencion al 2-3 min
posterior turno . .
cliente reserva un Cliente
turno
» Emision de factura Entrega la factura al | Responsable de 2min
cliente Atencion al
¢ Cliente
e oidefacum Paga por el servicio Cliente 2-3 min
L Asignacion de la Responsable de
Asignacion de cancha al cliente cancha que V_a a S_UperVISIOU del 3-4 min
hacer uso el cliente juego/Arbitro
L . Proporcionar Responsable de
Entrega de equipo necesario a los chalecos y pelota supervision del 1-2min
participantes . .
L juego/Arbitro
> . - Direccion y Responsable de
Avrbitro supervisa y pone msica al . ., . .,
iuego animacion del supervision del
¢ encuentro juego/Arbitro lhora
B Dar fin al encuentro | Responsable de
Finaliza el juego supervisién del .
¢ juego/Arbitro
Una vez terminado
Retiro de equipamiento entregado el encuentrc_) s€ ReSponS‘_”‘,ble de .
procede a retirar el supervision del 3-4min

Fin

equipo entregado

juego/Arbitro

Costo del Proceso: Para el presente célculo se tomé en cuenta todos los costos directos e

indirectos de cada proceso siendo este de $40.11 en un tiempo promedio de 1 hora 22

minutos




Anexo N° 12: Proyeccion del Estado de Resultados

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos por ventas 227,731.65 244,187.93 266,343.57 288,756.48 314,153.18
Costo de venta 3,300.00 3,795.00 4,364.25 5,018.89 5,771.72
(=) Utilidad bruta $ 224431.65(%  240,392.93 261,979.32 283,737.59 | $ 308,381.46
(+) Ingreso por arriendos 12,000.00 12,405.60 12,824.91 13,258.39 13,706.52
(+) Ingreso por publicidad 20,100.00 21,089.52 21,161.10 21,876.35 22,615.77
(-) Gasto de ventas 83,300.00 67,029.60 68,075.26 69,137.24 70,215.78
(-) Gasto salarios administrativos 78,006.90 87,488.59 99,000.27 112,213.57 127,383.33
(-) Gasto mantenimiento 7,043.00 6,763.90 6,869.41 6,976.58 7,085.41
(=) Utilidad/Pérdida operacional
(EBITDA) 88,181.75 112,605.97 122,020.38 130,544.94 140,019.24
(-) Gasto depreciacion 7,594.58 7,594.58 7,594.58 6,927.92 7,594.58
() Gasto licencia 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
(-) Gastos de constitucion 800.00 - - - -
(%) Utilidad antes de intereses e 67,787.17 93,011.39 102,425.80 111,617.02 120,424.66
impuestos (EBIT)
(-) Intereses prestamo 17,128.26 14,061.57 10,632.19 6,797.24 2,508.76
(=) Utilidad/Pérdida antes de
participacién 50,658.91 78,949.82 91,793.61 104,819.78 117,915.90
(-) 15% Participacion trabajadores 7,598.84 11,842.47 13,769.04 15,722.97 17,687.38
(=) Utilidad antes de impuesto a la
renta 43,060.07 67,107.35 78,024.57 89,096.81 100,228.51
(-) Impuesto a la renta 9,473.22 14,763.62 17,165.40 19,601.30 22,050.27
Flujo Neto 33,586.86 52,343.73 60,859.16 69,495.51 78,178.24
UTILIDAD NETA $ 33,586.86 | $ 52,343.73 60,859.16 69,495.51 [ $ 78,178.24




Anexo N° 13: Proyeccion del Balance General

ACTIVO
Activo Corriente

Efectivo

Cuentas por cobrar
Inventarios

Inversiones Temporales
Total Activo Corriente

Activo Fijo

Infraestructura (Terreno)

(-) Dep. Inf

Canchas de bossaball

(-) Dep. acum.Bossaball
Mobiliario y Equipo de oficina
(-) Dep. acum. Moby E.O
Equipos de computacion

(-) Dep. acum. Eq. de Comp.
Total Activo Fijo

TOTAL ACTIVO

PASIVO

Pasivo Corriente
Cuentas por pagar
Impuestos por pagar
Total pasivo corriente

Pasivo a LP
Deuda a largo plazo
Total pasivoa LP

Total Pasivo

PATRIMONIO
Capital social
Utilidades retenidas
Total patrimonio

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
32,322.65  72,797.46 113,152.64 157,370.71  207,006.57
- 32,322.65 _ 72,797.46 _113,152.64 _157,370.71 _ 207,006.57
200,000.00  200,000.0 200,000.00 200,000.00 200,000.00  200,000.00
68,400.00  68,400.00  68,400.00  68,400.00  68,400.00 68,400.00
- (6,840.00) (13,680.00)" (20,520.00)7 (27,360.00)"  (34,200.00)
4,212.50 421250  4,212.50  4,212.50  4,212.50 4,212.50
(421.25)"  (842.50)" (1,263.75)  (1,685.00) (2,106.25)
1,000.00 1,000.00  1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
- (333.33) (666.66) (999.99)"  (333.33) (666.66)
273,612.50 | 266,017.92 | 258,423.34 | 250,828.76 | 244,234.17 | 236,639.59
273,612.50 | 298,340.57 | 331,220.80 | 363,981.40 | 401,604.88 | 443,646.16
- 17,072.05  26,606.09  30,934.45  35324.27 39,737.66
- 17,072.05  26,606.09  30,934.45  35324.27 39,737.66
164,167.50  138,236.66 109,239.12  76,812.21  40,550.35 0.00
164,167.50  138,236.66 109,239.12  76,812.21  40,550.35 0.00
164,167.50 ~ 155,308.71 13584521 107,746.65  75,874.61 39,737.66
109,445.00 | 109,445.00 | 109,445.00 [ 109,445.00 | 109,445.00 | 109,445.00
- 33,586.86  85,930.59 146,789.75 216,285.26  294,463.51
109,445.00  143,031.86 19537559 256,234.75 325730.26  403,908.51
273,612.50‘ 298,340.57‘ 331,220.80‘ 363,981.40‘ 401,604.88‘ 443,646.16




Anexo N° 14: Proyeccion del Estado de Flujo de Efectivo

Actividades Operacionales
Utilidad Neta

(+) Depreciacion

Variacion Ctas por cobrar
Variacion Inventarios

Variacion Ctas por pagar
Variacién impuestos por pagar
Total Actividades Operacionales

Actividades de Inversion

(-) Adquisicién Canchas de Bossaball
(-) Infraestructura

Total Actividades de Inversion
Actividades de Financiamiento

(+/-) Deuda a largo plazo
(+) Incremento de capital

Total Actividades de Financiamiento
INCREMENTO NETO DE EFECTIVO
Efectivo Principios del periodo

TOTAL EFECTIVO FINAL DEL PERIODO

68,400.00
205,167.50

(273,567.50)

164,167.50
109,400.00

273,567.50

33,586.86

7,594.58

17,072.05

58,253.49

(25,930.84)
(25,930.84)
32,322.65

32,322.65

52,343.73

7,594.58

9,534.04

69,472.35

(28,997.54)

(28,997.54)"7

40,474.81
32,322.65

72,797.46

60,859.16

7,594.58

4,328.36

72,782.10

(32,426.91)
(32,426.91)
40,355.19

72,797.46

113,152.64

69,495.51

6,594.59

4,389.82

80,479.92

(36,261.86)
(36,261.86)
44,218.06

113,152.64

157,370.71

78,178.24

7,594.58

4,413.39

90,186.21

(40,550.35)
(40,550.35)
49,635.87

157,370.71

207,006.57




Anexo N° 15: Proyeccion del Estado de Flujo de Caja

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 227,731.65 244,187.93 265,495.84 288,756.48 314,153.18
Costo de ventas 3,300.00 3,795.00 4,364.25 5,018.89 5,771.72
Total ingresos 224,431.65 240,392.93 261,131.59 283,737.59 308,381.46
(+) Ingreso por arriendos 12,000.00 12,405.60 12,824.91 13,258.39 13,706.52
(+) Ingreso por publicidad 20,100.00 21,089.52 21,161.10 21,876.35 22,615.77
(-) Gasto ventas 83,300.00 67,029.60 68,075.26 69,137.24 70,215.78
(-) Gasto sueldos 78,006.90 87,488.59 99,000.27 | 112,213.57 127,383.33
(-) Gasto mantenimiento 7,043.00 6,763.90 6,869.41 6,976.58 7,085.41
(=) Utilidad/Pérdida operacional (EBITDA) 88,181.75 | 112,605.97 [ 121,172.65| 130,544.94 140,019.24
(-) Gasto depreciacion 7,594.58 7,594.58 7,594.58 6,927.92 7,594.58
(-) Gastos constitucién 800.00 - - - -
(-) Gasto licencia 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
(=) Utilidad antes de intereses e impuestos (EBIT) 67,787.17 93,011.39 | 101,578.07 | 111,617.02 120,424.66
(-) Intereses prestamo 17,128.26 14,061.57 10,632.19 6,797.24 2,508.76
(=) Utilidad/Pérdida antes de participacion 50,658.91 78,949.82 90,945.88 104,819.78 117,915.90
(-) 15% Participacion trabajadores 17,128.26 11,842.47 13,641.88 15,722.97 17,687.38
(=) Utilidad antes de impuesto a la renta 33,530.65 67,107.35 77,304.00 89,096.81 100,228.51
(-) Impuesto a la renta 7,376.74 14,763.62 17,006.88 19,601.30 22,050.27
UTILIDAD NETA 26,153.91 52,343.73 60,297.12 69,495.51 78,178.24
(=) Utilidad antes de intereses e impuestos (EBIT) 67,787.17 93,011.39  101,578.07  111,617.02 120,424.66
(+) Gasto depreciacion 7,594.58 7,594.58 7,594.58 6,927.92 7,594.58
(-) Impuestos 24,505.00 26,606.09 30,648.76 35,324.27 39,737.66
(=) Flujo de efectivo operativo FEO 50,876.75 73,999.88 78,523.89 83,220.68 88,281.58
(+) Inversiéon en CTN
(+) Variacién de CTN 15,250.59 30,940.77 36,026.83 39,828.24 45,222.48
(=) Variacion CTN final 15,250.59 30,940.77 36,026.83 39,828.24 45,222.48
Inversiones (273,567.50)
Recuperaciones
(+) Recuperacion construccion
(+) Recuperacion pista y complementos
(+) Recuperacion equipos de computacion 1,000.00
(=) Gastos de Capital CAPEX (273,567.50) - - - 1,000.00 -
FLUJO DE CAJA PROYECTO (273,567.50) 66,127.34 104,940.65 114,550.72 124,048.92 133,504.05
(+) Préstamo 164,167.50
(-) Gastos de interes (17,128.26)  (14,061.57)  (10,632.19) (6,797.24) (2,508.76)
(-) Amortizacién de capital (25,930.84)  (28,997.54)  (32,426.91) (36,261.86)  (40,550.35)
(+) Escudo fiscal 5,772.22 4,738.75 3,583.05 2,290.67 845.45
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (109,400.00) 28,840.46 66,620.29 75,074.66 83,280.49 91,290.40




Anexo N° 16: Inversion Inicial y Estructura de Capital

Cant Unidad de medida |Descripcion Valor unitari(Valor total

LOCAL $200,000.00

2000|metros cuadrados  [terreno 100 200000

CANCHAS 68400

3|unidades Canchas de bossaball 22800 68400
INSTALACIONES Y REMODELACIONES

PRODUCCION 138.5 881

16|planchas De 3*4 m2 de Gypsum 20 320

5/qq Cemento 25 125

5|valdes grandes Pintura 20 100

3|planchas de 1*3 Vidrio 50 150

4|metros cuadrados  |Ceramica 12 48

12[m2 piso flotante 115 138

GRIFERIA 188 1354

8|unidad Inodoros 50 400

8|unidad Llaves de lavamanos 18 144

8|unidad Lavamanos 90 720

3|unidad Accesorios para duchas 30 90

INSTALACIONES ELECTRICAS 55 272

4|unidad Lamparas 50 200

20|metros Alambre de luz 3 60

6[unidad Interruptores 2 12

TERMINADOS 5 80

16|m2 Pasteado y pintado 5 80

MUEBLES Y ENSERES

ADMINISTRACION 710 1420

2|unidad Avrchivador 150 300

2|unidad Sillas giratorias 200 400

2|unidad Escritorio 360 720

SUMINISTROS DE OFICINA 30.5 30.5

1 |unidad Grapadora 2.5 2.5

1 |unidad Perforadora 1 1

1|unidad Sello 17 17

1 |unidad Portaesferos 5 5

1 |unidad Portaclip 5 5

EQUIPO DE COMPUTACION 1000 1000

1|unidad Computadora 500 500

1 |unidad Impresora 500 500

EQUIPO DE OFICINA 85 130

2|unidad Teléfono de oficina 45 90

1 |unidad Sumadora 40 40

COSTOS DE CONSTITUCION 45 45

1|unidad Patente municipal 32 32

1 |unidad Permiso bomberos 10 10

1|unidad Formulario 1 1

1]unidad RUC 2 2

TOTAL $273,612.50




Estructura de capital

Inversion $ 273,612.50
Efectivo $ 109,445.00 40%
Préstamo 164,167.50 60%
Interés 11.23% anual
0.94% mensual
Plazo 60 meses
5 anos

Anexo N° 17: Evaluacion Financiera

Flujos Totales del Proyecto

VPN Proyecto $217,752.08
TIR Proyecto 31.7%
IR Proyecto $1.80
PRC Proyecto 2.75
Tasa WACC 10%
Anexo N° 18: indices Financieros del Proyecto
indices de Liquidez
Razon Corriente 5.18
Razon de Efectivo 5.18
Prueba Acida 5.18
indices de Rentabilidad
Utilidad Neta 36%
Rentabilidad del Patrimonio 51%
Maren de Utilidad 78%
ROA 46%
indices de Solvencia
Endeudamiento del Activo 11%
Apalancamiento Financiero 12%




Anexo N° 19: indices Financieros de la industria

Promedio Maximo Minimo
indices de Liquidez
Razdn de Efectivo 2.3441 12.2227 -0.7078
Prueba Acida 2.3441 12.2227 -0.7078
indices de Rentabilidad
Utilidad Neta 0.0591 3.6738 -0.8896
Rentabilidad del Patrimonio 0.527 4.1151 -1.0278
Margen de Utilidad 0.3845 4.962 -0.7925
ROA 85.6024 | 1593.7302 -0.2646
indices de Solvencia
Endeudamiento del Activo 16.8573 382.2866 -0.0643

Apalancamiento Financiero 2.2326 8.893 -0.8679




