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RESUMEN

El presente proyecto busca determinar la viabilidad de crear una escuela de
baloncesto en el sector de El Quinche. Primero el proyecto inicié haciendo un
analisis de la industria para conocer las oportunidades o amenazas que se
debe tomar en cuenta en la industria de la ensefianza. Asi mismo para conocer
cuales podrian ser los posibles clientes y cuales son sus necesidades se
realizé una investigacién de mercado con técnicas cuantitativas (encuestas) y
cualitativas (entrevistas y focus group). La investigacion realizada encontré una
oportunidad de negocio, basado en que existe un gran porcentaje de interés de
los padres, para que sus hijos asistan, siempre y cuando se cumplan todas las
caracteristicas del servicio, para asi satisfacer sus necesidades; ademas que el
crecimiento del deporte parroquial estd en aumento. Por consiguiente, se
realiza el plan de marketing para determinar la estrategia general, la cual sera
de enfoque debido a que la escuela esta enfocada hacia un nicho
especializado, asi se determiné mercado objetivo, propuesta de valor y se
desarrollo el respectivo mix de marketing. Por otro lado se establecio la mision,
vision y objetivos de la escuela, ademas se definio la estructura organizacional
de la empresa, con sus respectivas funciones, para conocer el funcionamiento
de la escuela mediante la representacion de flujo-grama y cadena de valor.
Finalmente es importante realizar el analisis financiero para determinar cuales
son los ingresos, costos, gastos proyectados y la inversion inicial para elaborar
el respectivo estado de resultados, balance general y flujo de efectivo del
proyecto, para asi encontrar la viabilidad del proyecto mediante el uso VAN,

TIR y periodo de recuperacion.



ABSTRACT

This proyect looks up to determinate the hability to create a basketball school at
the El Quinche. First the proyect began with an analysis of the industry to know
the opportunities or threats that might be taken in the education industry.
Therefore, to know who could be a potencial client and which are their needs, a
guantitative and qualitative andlisis market was made (polls, surveys, and focus
group). The out come was a business opportunity because a great numer of
parents are interested in the proyect and would like their children to be part of,
as long as the characteristics of the service are real, in order to satisfy their
needs, in fact the sport in this parochial is growing fast. Hence, the marketing
plan is made to determine the general strategy, which will be focused because
the school is foward on a special group, that is the way the target was found,;
the value proposal and the respective marketing mix was developed.

On the other hand, the mission, vision and objectives of the school were
established, and the organizational structure of the company, with its respective
functions, was created to know the operation of the school through the
representation of flow-gram and value chain. Finally, it is important to perform
the financial analysis to determine the income, costs, projected expenses and
the initial investment to prepare the respective income statement, balance sheet
and cash flow of the project, in order to find the viability of the project through

the use of VAN, TIR and recovery period.
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1. INTRODUCCION

1.1. JUSTIFICACION

Actualmente, el baloncesto es uno de los deportes que mas se préactica en las
diferentes ciudades del pais, esto debido a que en el 2013, el baloncesto
experimentd un gran crecimiento y el Ministerio del Deporte realiz6 un plan de
consolidacion para que este deporte, se desarrolle a nivel nacional. Este plan,
consistia en mejorar a nivel profesional el baloncesto tanto masculino como
femenino, con la finalidad de que surjan nuevos equipos Yy talentos, lo cual tuvo
un impacto positivo ya que generé una mayor atraccién de aficionados en
ciudades como Quito, Guayaquil, Ambato entre otras y ayudo al desarrollo del
deporte en otras ciudades como Esmeraldas, Manabi, El Oro entre otras. (El
Telégrafo, 2013). Asi mismo, el baloncesto cuenta con una Liga Ecuatoriana
de Baloncesto donde se han destacado equipos como ESPOL, UTE, ESPE,
Importadora Alvarado, Mavort entre otros, por lo cual, este tipo de
competiciones debido a su nivel, genera la atraccion de nuevos deportistas

para la practica de este deporte. (Liga Ecuatoriana de Baloncesto).

Por otra parte, el deporte a nivel parroquial rural del cantén Quito, genera
mucha expectativa y fanatismo en dirigentes, deportistas y personas de cada
una las parroquias participantes en los torneos de futbol, baloncesto y voley,
gue son los tres deportes que mas se desarrollan en este tipo de eventos; el
ambiente y la conexion que existe es Unica, debido a que todo un pueblo se
une a alentar a su parroquia, en este tipo de eventos deportivos parroquiales
participan cerca de 30,000 deportistas de todas las parroquias rurales del

canton Quito. (Ministerio de Deporte).

En la parroquia de El Quinche, los pocos campeonatos estan dirigidos a
personas mayores de 18 afios, mientras que los nifios y jovenes aficionados al
baloncesto, no cuentan con el apoyo necesario para su desarrollo ni con los

espacios para la practica de esté disciplina deportiva.



En conclusion, la finalidad de crear una escuela de baloncesto en la parroquia

de El Quinche, es brindar un alto nivel de ensefianza de este deporte y con su

practica, aprovechar el sano desarrollo de los nifios y jovenes que lo practican.

1.2. OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad del proyecto de creacion de una escuela de baloncesto

en el sector de El Quinche, con una proyeccion a cinco afios.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar los factores externos como: PEST, Fuerzas Competitivas de
Porter y Matriz EFE para encontrar las oportunidades y amenanzas que
enfreta la industria.

Realizar la respectiva investigacion de mercado mediante el uso de
técnicas cualitativas y cuantitativas para determinal los clientes
potenciales.

Identificar la oportunidad de negocio mediante e analisis de la industria y
del cliente.

Definir un plan de marketing para identificar la mejor estrategia de
marketing, generar la propuesta de valor y realizar el plan de marketing.
Usar los conocimientos sobre la filosofia corporativa, englobando mision,
vision, objetivos, plan de operaciones y estructura organizacional.
Disefar la matriz financiera con proyeccién a 5 afilos , su respectivo
analisis de Estado de Resultados, Estado de Situacion Financiera,
Estado de Flujo de Efectivo y Caja, Inversién Inicial, Capital de Trabajo y
Estructura de Capital, Estado, Evaluacion Financiera e indices

Financieros.



2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. ANALISIS PEST

2.1.1. FACTOR POLITICO

La Constitucion de la Republica del Ecuador, ampara a las actividades
relacionadas con la industria deportiva. En el Articulo 24, menciona que las
personas tienen derecho a la recreacion y al esparcimiento, a la practica
deportiva y al tiempo libre; asi mismo en el Articulo 381, menciona que el
Estado protegera, promovera y coordinara la cultura fisica que comprende el
deporte, la educacion fisica y la recreacién, como actividades que contribuyen
a la salud, formacion y desarrollo integral de las personas; impulsara el acceso
masivo al deporte y a las actividades deportivas a nivel formativo, barrial y
parroquial; auspicia la preparacion y participacion de los deportistas en
competencias nacionales e internacionales, que incluyen los Juegos Olimpicos
y Paraolimpicos; y fomentara la participacion de las personas con
discapacidad; mientras que en el Articulo 382, se reconoce la autonomia de las
organizaciones deportivas y de la administracion de los escenarios deportivos y
demas instalaciones destinadas a la practica del deporte, de acuerdo con la
ley. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008). Como resultado, ésto se
considera una OPORTUNIDAD, debido a que el Estado protege los derechos y
obligaciones tanto de las personas que realizan deporte como de las
instituciones deportivas y promovera el desarrollo del deporte. Por otro lado,
segun la Ley Organica de la Cultura Fisica (2015), en el Articulo 24, menciona
de la autogestion y destino de las rentas. - Los organismos deportivos, en
funcidén de su naturaleza juridica, se encuentran autorizados para celebrar los
actos y contratos con personas haturales o juridicas publicas o privadas,
necesarios para recibir patrocinios, contribuciones, donaciones o cualquier tipo
de ayuda financiera, que solvente su giro administrativo, financiero o deportivo.
Por lo tanto, ésto se considera una OPORTUNIDAD, ya que esta ley, facilita a
gue las entidades deportivas, busquen la forma y manera de recibir ingresos

econdémicos, en su mayoria por tema de patrocinio.



2.1.2. FACTOR ECONOMICO

Un aspecto importante que las industrias deben tomar en cuenta, es el PIB, ya
gue, es aquel indicador que nos muestra, como se encuentra la cantidad de
produccién del pais a un tiempo definido de un afio. Para medir el PIB es
fundamental hacerlo a precios constantes. El crecimiento del PIB, en el 2017
fue del 0,20%; mientras que para el 2018, se tiene una proyecciéon del 0,56%.
(International Monetary Fund). Se tom0é los datos del 2016, debido que es el
afio mas actual, donde se encuentra el crecimiento porcentual de todas las
industrias, en este caso, de la industria de servicios de ensefianza. Segun
proyecciones del Banco Central, para el 2016, el PIB del pais se encuentra en
referencia a su crecimiento en -1,6%; hace cinco afios el PIB general del pais,
era del 7,9%; por lo cual, nos da como resultado, que la produccion de bienes y
servicios ha disminuido, lo que afecta al crecimiento del PIB en un 9,5%.
(Banco Central, 2016). Asi mismo, en la industria de servicios de ensefianza,
se puede evidenciar que su crecimiento es bastante volatil, debido que a partir
del 2011 al 2016, ha habido afios con crecimiento (2012, 2014 y 2016) y
decrecimiento (2013 y 2015) del mismo; pero tomando en referencia el
crecimiento general de la industria en estos ultimos 5 afios, se evidencia una
caida del 0,7% (en el 2011 la tasa de variacion era del 2%, mientras que en el
2016 era del 1,3%. (Banco Central, 2016). EI PIB general del pais como el de
la industria de servicios de ensefianza, han tenido un declive, ésto debido a
gue el pais ha dejado de producir y exportar productos hacia el extranjero, lo
cual genera que el pais esté inmerso en una crisis econémica y que las
empresas dejen de producir. Por lo tanto, el crecimiento porcentual del PIB del
pais, se considera una AMENAZA, porque en los ultimos cincos afios, ha
tenido una disminucion en cuanto a su tasa porcentual, debido a la recesion
econdmica que el pais estd atravesando, por lo cual, la mayoria de las
industrias se ven afectadas, como es el caso de la industria de servicios de

ensefanza.

2.1.3. FACTOR SOCIAL
Segun los estudios y censos del INEC, actualmente existen en Ecuador
16.221.610 millones de habitantes y en Quito 2°644.145 habitantes. (INEC,



2017). Para el presente afo, la canasta familiar, se encuentra en $706,31 y el
desempleo tiene un 4,1% (INEC, 2017). De acuerdo a los estudios y censos
del INEC (2011), se reflejo que los hogares de Ecuador, se dividen en cinco
estratos; el 1,9% de los hogares, se encuentran en estrato A; el 11,2%, en nivel
B; el 22,8%, en nivel C+; el 49,3%, en estrato C- y el 14,9%, en nivel D. (INEC,
2011). Esto es una OPORTUNIDAD, debido a que, ayuda a las academias
pertenecientes a la industria de la ensefianza deportiva, a identificar, el estrato
adecuado en referencia al lugar de su ubicacion, por ejemplo, en referencia a la
parroquia de EI Quinche, los estratos mas adecuados son B, C+, y C, porque
son aquellos, que mas se asemejan a las caracteristicas de ingreso y empleo
de las personas. Por otro lado, el Ministerio del Deporte, desde el 2010, ha
implementado y fomentado el deporte con diferentes programas o servicios, en
el cual sobresalen los centros activos y escenarios deportivos, que se tratan de
espacios, que promueven habitos saludables por medio de la actividad fisica,
con el fin de disminuir los problemas derivados del sedentarismo y el mal uso
del tiempo libre. Actualmente, existen 8 centros activos y centros deportivos (en
Quito se encuentran 4, en Cuenca se encuentra 1, en El Juncal y en Machala
se encuentran 2). (Ministerio del Deporte, s.f). Estos espacios deportivos,
tienen un precio desde 0,50 centavos hasta 2,00 dodlares; para las personas
menores de 18 afios, mayores de 65 afios y con capacidades especiales es
totalmente gratuito. En estos centros, 35.000 personas se ejercitan al mes.
Estos establecimientos, cuentan con instalaciones deportivas para futbol, tenis,
baloncesto, voleibol, squash, gimnasio y natacion. (Ministerio del Deporte, s.f.).
Esto se considera, una OPORTUNIDAD, debido a que las personas tienen la
infraestructura y espacios necesarios; por lo cual, el crecimiento de las
personas que realizan deporte, ha aumentado considerablemente en los
ultimos afos. Finalmente, el Ministerio del Deporte, con su proyecto Ecuador
Ejercitate esta vigente desde el 2012; para el 2014, se diversifica en las 24
provincias del pais, con 240 puntos integrales y con una inversion de
USD3.481.105 por parte de esta Cartera de Estado (Ministerio del Deporte,
2014). En cada punto integral, la ciudadania puede disfrutar de

programaciones diarias de bailoterapia y aerébicos, en la mafiana y noche;



gimnasia terapéutica para adultos mayores, mujeres embarazadas y personas
con discapacidad; ademas de actividades recreativas y deportivas. (Ministerio
del Deporte, 2014). Esto se considera una OPORTUNIDAD, debido a que este
programa de Ecuador Ejercitate, ha tenido una expansion a nivel nacional, lo
gue genera un incentivo y crecimiento hacia la poblacién, de realizar algun tipo
de actividad fisica; ademas de que existen programas especiales para

personas de la tercera edad, mujeres embarazadas o con alguna discapacidad.

2.1.4. FACTOR TECNOLOGICO

El Ministerio del Deporte, en el afio 2016, implementé para sus Centros de
Entrenamiento para el Alto Rendimiento, equipos de biomecanica, de origen
austriaco, que actualmente se encuentran en los CEAR de Duran y Cuenca y
cada uno tiene un valor de USD. 700.000. Estos equipos, funcionan con
pruebas de andlisis que pueden durar entre 20 minutos a una hora,
dependiendo de la disciplina. El laboratorio, cuenta con tres unidades de
camaras tridimensionales (nueve en total), sostenidas por tripodes; cuatro
plataformas de fuerzas y equilibrio (adaptadas al piso); sensores Opticos o
marcadores inteligentes, que van conectados al cuerpo del paciente; un
transmisor inaldmbrico, un centro de computo y un monitor de alta definicién.
(Ministerio del Deporte, 2016). Esto, se considera una OPORTUNIDAD, debido
a que con este tipo de equipos, se puede controlar de mejor manera el
rendimiento y la habilidad de los deportistas, por ejemplo: la prueba de estos
equipos se la realizdé a Ligia Moreira, capitana de la seleccién nacional del
futbol femenino, en esta prueba, se pudo analizar y medir la postura de la
deportista y la pegada del balon para poder visualizar si tiene alguna
deficiencia y asi poder evitar lesiones; en cambio, para la deportista de
canotaje, Angie Avegno, se realizd pruebas de rotaciébn, angulos vy
desplazamientos. (Ministerio del Deporte, 2016). Por otro lado, para el deporte
del baloncesto, el fabricante Wilson, ha patentado el bal6on de baloncesto
inteligente. EI X Connected Basketball, que asi se llama la pelota, recoge la
informacion de los baloncestistas que la estan usando y su precio es de 199
ddlares. (Baquia, 2015). Este balon, incluye en su interior, un pequefio receptor

gue incluye un acelerémetro, un giroscopio y un chip con conexién Bluetooth,



gue es la tecnologia seleccionada para comunicarse con la App y que hay que
instalar en un dispositivo movil (iOS o Android). Para poder visualizar los datos,
este producto guarda la siguiente informacion: Numeros de lanzamientos,
porcentaje de aciertos, estilo utilizado, si es de dos o de tres puntos un tiro.
(Baquia, 2015). Finalmente, ésto se considera una OPORTUNIDAD, porque
este tipo de tecnologia ligada al deporte, pueden ayudar a los entrenadores o
escuelas deportivas, a tener conocimiento y control del rendimiento de los

lanzamientos que se realiza.
INTERRELACION DE LOS FACTORES PEST

En este caso, la industria de ensefianza deportiva en el Factor Politico y el
Factor Social se relacionan debido a que, por las leyes estipuladas en la
Constitucion de la Republica y Ley del Deporte, que son documentos oficiales
del Gobierno del Ecuador y Ministerio del Deporte respectivamente, estas leyes
mencionan que el Estado protegera, promovera y coordinara la cultura fisica
gque comprende el deporte, la educacion fisica y la recreacion, como
actividades que contribuyen a la salud, formacion y desarrollo integral de las
personas; se ha implementado y fomentado el deporte con diferentes
programas o servicios, en el cual, sobresalen los centros activos y escenarios
deportivos, que son espacios, que promueven habitos saludables por medio de
la actividad fisica, con el fin de disminuir los problemas derivados del

sedentarismo y el mal uso del tiempo libre.

2.2. CllU
P. ENSENANZA

P8541.0 ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA.

P8541.01 Enseflanza en adiestramiento deportivo: béisbol, basketball,

volleyball, futbol, etcétera.



2.3. ANALISIS PORTER

2.3.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Segun, Paul Roméan (2018), la industria de ensefianza deportiva, al no generar
ningan tipo de produccion, los nuevos entrantes no cuentan con barreras de
entrada fuertes, como: Economias de escala, Acceso a canales de
distribucién, Acceso a materias primas, Curva de experiencia e historia (guerra

de precios). (Roman, 2018).
En esta fuerza, es importante tomar en cuenta los siguientes factores:

Diferenciacién del servicio: Para la ensefianza deportiva, los aspectos
diferenciadores son: la ubicacion, las instalaciones adecuadas para todos los
deportes, la profesionalidad y capacidad de los entrenadores. (Roman, 2018).
Este factor es importante, porque ayuda a que las academias o escuelas
deportivas, busquen una ventaja competitiva en cuanto en a Sus Servicios.
Proteccion del Gobierno: Es importante, tomar en cuenta, las regulaciones
gue se encuentran en la Ley del Deporte, para asi evitar sanciones a aquellas
escuelas o academias que desean ingresar al mercado. (Roman, 2018). Este
factor es importante, porque el Ministerio Deporte protege los derechos de las
escuelas o academias. Se presenta como una amenaza, porque existen
muchas escuelas deportivas, esto debido a que es facil ingresar al mercado por

no contar con barreras fuertes de entrada.

2.3.2. PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Segun, Juan José Realpe(2018), la industria de ensefianza deportiva, al no ser
una industria de gran escala 0 que no es necesario generar ningun tipo de
produccion, en cuanto al poder de negociacion de proveedores , no se debe
tomar en cuenta: Amenaza de la industria de integrarse hacia atrds y Amenaza

de proveedores de integrarse hacia delante. (Realpe, 2018).

En esta fuerza, es importante tomar en cuenta los siguientes factores:
Numero de proveedores importantes: Para la industria deportiva, existe
variedad de empresas, en las cuales, se destacan: Marathon Sports y Kao

Sports como las mas grandes en cuanto a proveedores de implementos



deportivos y son las empresas que mejores productos tienen, debido a que
cuentan con marcas conocidas, como: Adidas, Nike, Under Armour, entre otras.
(Preciado, 2018). Es importante destacar, en cuanto al baloncesto , Marathon
Sports maneja en su linea de balones, la marca Molten; mientras que Kao
Sport, maneja la marca Spalding. (Preciado, 2018). Segun Juan José Realpe
(2018), si alguna academia o escuela esté recién empezando, debe buscar
proveedores mas econdmicos, como La Casa de los 1000 Deportes, que
ofrece implementos deportivos a un menor precio. (Realpe, 2018). En los
ultimos afios se ha importado mas implementos para la practica deportiva.
Productos de cambio de proveedor: ElI cambio de proveedor es
relativamente bueno, debido a que las academias o escuelas deportivas,
buscan adquirir equipos o implementos deportivos dos veces al afio como
maximo. (Realpe, 2018). Estos dos factores son una oportunidad, porque las
escuelas o academias deportivas, tienen a su disponibilidad una gran cantidad
de proveedores de accesorios o implementos deportivos, lo cual hace que se
puede elegir y cambiar al proveedor ideal, dependiendo principalmente del

precio.

2.3.3. AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

En esta fuerza es importante tomar en cuenta los siguientes factores:
Precio relativo de los sustitutos: El precio de los sustitutos, es muy
semejante al de la ensefianza deportiva. Como lo mencioné Paul Roman
(2018), los precios varian si las academias son particulares o pertenecen a las
actividades extracurriculares de las escuelas o colegios; éstas ultimas tienen un
menor costo porque esta incluido en la pension que se paga al colegio o
escuela. (Roman, 2018). Relacion precio/calidad: La relacion precio y calidad
es alta, debido a que los clientes, en este caso los padres de familia de los
nifios o jévenes que estan en alguna academia, buscan que el precio sea
acorde a la calidad del servicio. Como lo mencion6 Paul Roman (2018),
docente de Ingenieria en Negocios y Marketing Deportivo, los principales
diferenciadores en la ensefianza , son la ubicacién, las instalaciones
adecuadas para todos los deportes, la profesionalidad y capacidad de los

entrenadores. (Roméan, 2018). Disponibilidad de sustitutos cercanos: En



cuanto, a sustitutos de la ensefianza deportiva, se encuentran los de la
ensefianza de conocimiento o culturales, como: danza, musica, teatro, canto
entre otros. (Roman, 2018). Costo de cambio para el cliente o distribuidor:
Este costo es relativamente bueno, debido a que tanto las academias de
enseflanza deportiva como las academias de ensefianza manejan precios
estandares. Estos cuatro factores son importantes tomar en cuenta, porque se
puede reflejar un poco mas a detalle los precios y la calidad que brindan estos
servicios sustitutos, para que con ésto, quienes estan inmersos en la
ensefanza deportiva, puedan establecer las mejores estrategias en cuanto a

precio/calidad y poder competir.

2.3.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Segun, Paul Roman (2018), la industria de ensefianza deportiva, al no generar
ningun tipo de produccion o al ser una industria a gran escala, los clientes en
su poder de negociacion, no toman en cuenta: Importancia del costo del
insumo en los costos totales, Amenaza de integracion hacia atras por parte del

cliente, Amenaza de integracion hacia delante. (Roman, 2018).

En esta fuerza es importante tomar en cuenta los siguientes factores:
Numero de clientes importantes: La cartera de clientes es amplia, porque
existe variedad de academias de diferentes deportes para poder cubrir un gran
mercado. Importancia o utilidad de los clientes: Los clientes son muy
importantes, ya que ellos tienen el poder de negociacion, debido a que existe
variedad de academias para la demanda, por lo cual, los clientes pueden
elegir, cual es la qué mas le conviene en cuanto a precios, calidad del servicio
y ubicacién. (Roman, 2018). Accion del cliente sobre la empresa: Los
clientes, al tener el poder de negociacion, determinaran las caracteristicas que
busca en una academia o escuela deportiva. Importancia a la calidad del
servicio para el el cliente: Los clientes buscan que la mayoria de academias
0 escuelas, sean relativas con el precio y la calidad. Estos cuatro factores se
vuelven una amenaza, debido a que, por la cantidad de academias o escuelas
deportivas que existen en la industria, los clientes se vuelven fuertes, porque

tienen el poder de elegir lo que mas les conviene en cuanto a precio y
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ubicacion; por lo cual, es importante contar con una relacion precio/calidad,

para generar atraccion de lo clientes y ser mejor que la competencia.

2.3.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

De acuerdo al CllU de la industria P8541.01 Ensefianza en adiestramiento
deportivo: béisbol, basketball, volleyball, futbol, etcétera, que se dedican a
la ensefianza deportiva, éstas son: Little Kickers Quito CIA.LTDA, BLUPADEL
CIALTDA. y MARWEN CHEBBI ASESORA MAINOPPOSEE CIA.LTDA.

(Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros).

En esta fuerza es importante tomar en cuenta los siguientes factores:
Numero de competidores: En el mercado de la ensefianza deportiva, existe
variedad de escuelas o academias deportivas, entre las cuales destacan:
Academias Atlético Kin, Little Kickers, Spartans, Locos por el Baloncesto,
Panathinaikos, entre otras. (Realpe, 2018) y (Preciado, 2018).
Tasa de crecimiento del sector: El crecimiento de la industria es alta debido
al crecimiento de la actividad fisica. Por ejemplo, actualmente, el principal
deporte que se practica en el pais es el Running, el segundo lugar lo ocupa el
Entrenamiento (Gimnasios y Crossfit) y en tercer lugar se encuentra el Futbol.
(Roman, 2018). Para Juan José Realpe (2018), la tasa de crecimiento de la
industria es alta ,debido a que existen academias de futbol, tenis, artes
marciales entre otras disciplinas deportivas. (Realpe, 2018). Estos dos factores
son importantes, porque ayudan a conocer la cantidad de competidores, que
hay en la industria y como ésta ha crecido, para asi determinar si es bueno o
malo entrar al mercado. Competidores con distintos objetivos, estrategias
0 intereses: Los objetivos, estrategias o intereses son neutrales, porque la
mayoria de empresas ofrecen las mismas caracteristicas. Aunque en el
mercado destacan dos academias: primero, la academia Atlético Kin, debido a
su programa de ensefianza, que se basa en el uso de herramienta, como la
analitica deportiva por medio de videos; segundo, se encuentra los Little
Kickers, que se destacan por su programa de entrenamiento para nifios
solamente de dos a siete afos, a diferencia de otras academias que se

destacan en el entrenamiento de nifios y jovenes de 7 a 18 afios. (Realpe,
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2018). Caracteristicas del servicio: Para la ensefianza deportiva, los
aspectos diferenciadores son la ubicacion, las instalaciones adecuadas para
todos los deportes, la profesionalidad y capacidad de los entrenadores.
(Roman, 2018). Estos dos factores, se presentan como una oportunidad,
porgue ayudan a conocer cuales son los objetivos, estrategias e intereses que
los competidores se han planteado mediante el uso de -caracteristicas
diferenciadas y asi poder generar una ventaja competitiva sobre la
competencia. En cuanto a barreras de salidad se debe tomar en cuenta:
Costos fijos de salida: Los costos de salida son nulos o relativamente bajos;
si una escuela o academia desea salir del mercado, no es necesario hacer un
tramite como lo hacen empresas en otras industrias y no se debe indemnizar a
los empleados. (Realpe, 2018). La mayoria de personas que tienen escuelas o
academias deportivas, se manejan bajo una sociedad de participacion, la cual
es una ventaja, porque no esta regulada por la Superintendencia de
Compaiiias. (Realpe, 2018). Restricciones sociales y gubernamentales: No
existe ningun tipo de sancion de parte del municipio o gobierno, lo Unico que
deben hacer las academias, es notificar su cierre a su personal y clientes.
(Realpe, 2018). Estos dos factores, son de poca relevancia para la industria,
porque la escuelas o academias que desean salir del mercado, no necesitan de
liquidacion de la empresa, sueldos, activos entre otros factores como en otras
industrias. Barreras emocionales: Las barreras emocionales mas fuertes
dentro de la industria, son el amor al deporte por de los entrenadores hacia su
escuela o academia y el carifio o estima con los nifios o jovenes pertenecientes
a éstas. (Realpe, 2018). Este factor es importante tomar en cuenta, debido a
gue en la practica deportiva, los jugadores junto al cuerpo técnico tienen una
conexion especial por los sentimientos que el deporte genera, por lo cual, el

cierre de una academia se torna dificil.
INTERRELACION DE LOS FACTORES PORTER

En este caso, los factores del andlisis Porter, se interrelacionan
significativamente. En la industria de ensefianza deportiva, al no contar con
Barreras de Entrada o Salida fuertes, existe una gran cantidad de Nuevos

Entrantes, lo cual genera un incremento acelerado en la competencia y asi la
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Rivalidad es mas dura entre competidores y por esta razén, el Poder de
Negociacion de Clientes es alto, porque tienen bastantes opciones de
demanda en cuanto a diferenciaciéon del servicio (tipo de entrenadores,
instalaciones, precio, ubicacion y calidad del servicio).

2.4. MATRIZ EFE
Tabla No 1: Matriz EFE

MATRIZ EFE
1. Apoyo del Ministerio del Deporte 0,07 4 0,28
2. Proteccidn del Gobierno para realizar actividad fisica 0,07 4 0,28
3. Crecimiento de la industria del servicio de ensefianza 0,10 4 04
4. Tecnologla en el depaorte 0,025 3 0,075
5. Diferenciacién y caracteristicas del servicio 0,09 4 0,36
6. Numero de proveedores 0,05 3 0,15
7. Demanda de clientes 0,09 4 0,36
8. Pocas barreras de entrada para los nuevos entrantes 0,085 4 0,34
1. Disminucién porcentual del PIB del pais 0,035 2 0,07
2. Disminucién procentual del PIB de la industria 0,04 2 0,08
3. Numero de competidores 0,09 1 0,09
4. Disponiblidad de sustitutos 0,05 2 01
5. Cambio a servicios sustitutos 0,06 2 0,12
6. Precio relativo de los sustitutos 0,045 2 0,09
7. Barreras emocionales 0,01 2 0,02
8. Poder de Negociacidn de los clientes 0,09 1 0,09

La matriz EFE ayuda a conocer las oportunidades y amenazas de la industria,
por lo cual, las oportunidades mas relevantes e importantes son: crecimiento de
la industria del servicio de ensefianza, diferenciacion y caracteristicas del
servicio, demanda de clientes y pocas barreras de entradas para nuevos
competidores; mientras que las amenazas a tomar en cuenta son: numero de
competidores y el poder de negociacion de los clientes. En el resultado final,
se puede visualizar que el total ponderado es de 2,89, es decir, superé a la
media que es de 2,5, por lo cual, se puede concluir que es sencillo ingresar a la
industria y que las oportunidades estan superando a las amenazas, por lo
tanto, se deben desarrollar las estrategias adecuadas para aprovechar estas

oportunidades.

2.5. CONCLUSIONES
1. El entorno politico, es una gran OPORTUNIDAD, debido a que la

industria deportiva esta protegida por la Constitucién de la Republica y la



Ley Organica de la Educacién Fisica, lo cual es importante para que los
deportistas 0 personas que realizan actividad fisica y las instituciones
deportivas, conozcan y sepan que sus derechos estan protegidos.

El entorno econémico del pais, es una AMENAZA, debido a que el PIB
general y de la industria de servicios de ensefianza, en estos ultimos
cinco afnos ha tenido un declive, por lo cual se genera una inestabilidad
econémica para las empresas que laboran en las diferentes industrias
existentes.

El entorno social, es una gran OPORTUNIDAD para la industria
deportiva, debido a que cada afo las personas de diferentes edades, en
el pais se preocupan por buscar los medios o instrumentos, para poder
estar inmersos en la actividad fisica, gracias al apoyo del Ministerio del
Deporte.

El entorno tecnoldgico en la industria deportiva es una OPORTUNIDAD,
debido a que cada vez existen mas herramientas o equipos tecnoldgicos
gue ayudan a las personas a poder controlar el rendimiento, salud,
tiempo y estado fisico que se realizan en las diferentes disciplinas
deportivas.

En cuanto, a la Amenaza de Nuevos Competidores, ésta es ALTA,
debido a que no existen grandes barreras de entrada que dificultan el
ingreso de nuevos competidores a la industria, por lo cual, el crecimiento
de escuelas o academias crece a un ritmo acelerado, por ejemplo: la
barrera mas fuerte para la industria de ensefianza deportiva es la
diferenciacion del servicio.

En cuanto, al Poder de Negociacion de los Proveedores, ésta es BAJA,
debido a que existen muchas empresas, que pueden ofrecer los
diferentes equipos, accesorios o implementos que se usan para la
ensefianza deportiva, por lo cual, las diferentes escuelas o academias
deportivas eligen su proveedor, de acuerdo a su poder adquisitivo.

En cuanto, a la Amenaza de Sustitutos, ésta es MEDIA, debido a que

tanto las academias de enseflanza deportiva como de ensefanza
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cultural , manejan los mismos precios, por lo cual, el mercado esti
dividido entre estas dos categorias.

En cuanto, al Poder de Negociacion de los Clientes, esta es ALTA,
debido a que en el mercado existen una gran cantidad de academias o
escuelas deportivas, con caracteristicas o precios similares, por lo cual,
el cliente elige la que mas le conviene, en cuanto a su ubicacién y
necesidades especificas.

En cuanto, a la Rivalidad entre Competidores, esta es ALTA, debido a
gue en el mercado existe una gran cantidad de academias o escuelas
deportivas, tanto constituidas como no constituidas, lo cual hace que en
el mercado exista una lucha intensa de academias deportivas, con
diferentes aspectos diferenciadores (precio, ubicacion, servicio,

instalaciones entre otros) para poder competir entre ellos.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. INVESTIGACION CUALITATIVA

3.1.1. ENTREVITAS

ENTREVISTA 1- ALLAN NICOLALDE (Jugador de la Seleccion de
Baloncesto de la Parroquia de El Quinche): Esta entrevista, se realizé a uno
de los jugadores de la Seleccién de Baloncesto de la Parroquia de El Quinche,
con el fin de conocer de su experiencia, el nivel de competencia y practica de
baloncesto en la parroquia de El Quinche, ademas , conocer cuales han sido
los factores, para que este deporte no tenga la debida explotacién. Por otro
lado, conocer cudl es el nivel del baloncesto profesional en la actualidad en el
Ecuador y parroquial rural, de Quito. De esta entrevista, se pudieron recopilar
datos muy importantes, que podran ayudarme a tener una mejor idea, de como
se puede implementar la escuela de baloncesto en la parroquia y cuales son
mis oportunidades y amenazas. Primero, se pudo evidenciar en lo que
mencionaba Allan, de que la parroquia de El Quinche, es competitiva a nivel
parroquial, lo cual es un punto a favor para mi escuela, debido a que los nifios
y jovenes podrian inscribirse en la escuela, para poder estar en una constante
practica de este deporte con el fin de entrenarse a futuro y ser reconocidos a
nivel individual como parroquial; asi mismo, también nos mencioné ,que el nivel
de competencia parroquial es intermedio, debido a que, a pesar de no ser muy
bien gestionado, la rivalidad y competencia es dura, lo cual, hara que los
deportistas de la parroquia de El Quinche busquen estar siempre preparados
como buenos basquetbolistas. Por otro lado, un factor negativo, es que la Liga
Deportiva Parroquial de El Quinche, no ha dado tanta importancia al desarrollo
del baloncesto, por ejemplo, el coliseo principal a pesar de ser una
infraestructura adecuada para la practica, no esta bien cuidada del todo; el
campo de juego, es decir, los parquet, estan desgastados; el aseo de la
instalacion no es la adecuada, lo cual genera un problema al momento de
brindar un servicio de calidad de la escuela, asi como el adecuado
entrenamiento de los nifios y jovenes. Por otro lado, nos menciond que existe
otras canchas donde se podria llevar la practica, las cuales se encuentran en

los diferentes parques de la parroquia, estas pequefias instalaciones, pueden
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ayudar a la escuela a servir como herramienta de practica, porque se podrian
dividir por categorias cada cancha y asi no chocar los horarios, los mas
pequefios podrian entrenar en estas canchas y los mas grandes en el coliseo;
asi mismo, una vez a la semana, todas las categorias deberian entrenar en el
coliseo, para asi generar un entrenamiento en espacios amplios y no
reducidos, con el fin de desarrollar de mejor manera a los deportistas y generar
un entrenamiento basado en técnicas efectivas, algo muy importante que Allan
menciond, es que, la escuela debe cumplir con las siguientes caracteristicas
principalmente: tener entrenadores calificados, que tengan una buena manera
de ensefar a los nifios; también para mi, seria la infraestructura del coliseo y
gue llame la atencion de los nifios; asi mismo, comentd que mediante una
buena camparfa de marketing y buen desarrollo de la academia, podria llamar
la atencion y atraccion de los nifios y jovenes de las parroquias o sectores
aledafos. En conclusion, la idea de crear una escuela de baloncesto, a pesar
del poco desarrollo del deporte en la parroquia, si se lo puede explotar, porque
existen, jugadores con nivel, una infraestructura adecuada y atraccion de
parroquias y sectores externos, por lo cual, es importante cumplir con las
caracteristicas adecuadas que debe tener una buena escuela.

ENTREVISTA 2- CARLOS PRECIADO (Entrenador de la Seleccion de
Baloncesto de la UDLA): Esta entrevista fue realizada al entrenador de la
Seleccion de Baloncesto de la UDLA, debido a que es un deportista muy
reconocido con larga trayectoria en el pais y tiene experiencia a nivel
internacional y nacional (parroquial), lo cual ayudara a generar una mejor vision
y las pautas para el desarrollo de mi idea de negocio. De esta entrevista, se
pudo recopilar datos importantes a considerar en la creacidén de un escuela de
baloncesto. Con relacién a el desarrollo y nivel de competencia del pais, Carlos
mediante su experiencia, nos ayudé con datos importantes y relevantes del
baloncesto parroquial, por ejemplo, nos mencion6 que el baloncesto aln no se
encuentra desarrollado adecuadamente, pero que si existe bastante atraccion
de deportistas e hinchas por este deporte; algo que llamé mi atenciéon, es que
una final disputada en Pomasqui, el coliseo estaba lleno y 2000 personas se

guedaron afuera, lo cual demuestra el impacto que genera el deporte y el
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baloncesto en las diferentes parroquias, es decir, se vive una verdadera fiesta 'y
sentimiento de pertenencia por el pueblo, por lo cual, el crear una escuela de
baloncesto en la parroquia seria ideal, ya que despertara el interés de los nifios
y jovenes para su mejor desarrollo , practica y asi poder competir, en el cual
tendran el apoyo de sus padres. Asi mismo, destacé el nivel de competencia
qgue tiene El Quinche y que debe ser explotado , su coliseo actualmente se
encuentra en un estado Optimo , eso es un factor importante para mi escuela,
porque se podrd brindar un servicio de calidad y desarrollar grandes
deportistas .Destaco también, que si esta escuela llega a crearse, respetaria un
boom a las parroquias o sectores cercanos a El Quinche , ya que las
parroquias como Checa, Guayllabamba, Yaruqui, no cuentan con buenas
escuelas para sus nifios y jovenes, a diferencia de otras parroquias como:
Tumbaco, Cumbaya, Pomasqui, Calderdn entre otras y asi los nifios y jovenes
pueden evitar el viaje de irse a Quito o a otras zonas donde exista escuelas de
baloncesto, entonces ,la escuela generaria un impacto masivo en este tipo de
parroquias en crecimiento. Por otro lado ,es importante tomar en cuenta, que
Carlos menciond, que el baloncesto es un deporte dinamico, por lo cual, se
debe buscar entrenadores o personal dinamicos que dirijan a los nifios y
jovenes en donde se deben cumplir los fundamentos del baloncesto, porque sin
estos fundamentos, el baloncesto pierde su esencia; otro punto a destacar y
gue me dio como recomendacion, es que realice partidos de tope con
diferentes equipos, para su constante crecimiento y es lo que mas atrae a
nifios y jévenes por su rivalidad sana y que genere diferentes actividades
complementarias. Menciondé que los horarios adecuados para los mas
pequefios, sea entre las 15y 17 horas ; para los mas grandes, sea entre las 17
y 19 horas, debido a la seguridad de cada uno, dependiendo su edad. En
conclusién, esta segunda entrevista, me ayudé a despejar dudas y a considerar
muchos aspectos importantes que no los habia tomando en cuenta, los puntos
y pautas que Carlos me supo exponer me podran ayudar a implementar y

desarrollar mis estrategias y mix de marketing.
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3.1.2. FOCUS GROUP

Primero, se partio con el tema 1, que es el interés en la idea de negocio, en el
cual, se busco conocer si las personas estarian interesadas en que exista una
escuela permanente de baloncesto en la parroquia, para sus hijos, sobrinos o
nietos.Todos se vieron interesados, asi los nifios o jovenes, podran realizar una
actividad sana y tener mas afinidad por este deporte; con ésto, los padres
buscan que sus hijos, no estén solo viendo televisién, jugando video juegos, en
vicios, entre otros factores. Segundo, se buscé conocer qué debe ofertar la
escuela en cuanto a su ensefianza, la mayoria concuerda, que debe haber
entrenadores calificados, actividades dindmicas para los mas pequefios,
entrenamientos en base a la practica deportiva y fomentacion del
compaferismo entre hombres y mujeres. Las categorias inferiores entrenaran
en espacios reducidos, de acuerdo a su capacidad. Tercero, todos
mencionaron que esta practica deberia funcionar a partir de las 16:00pm o
17:00pm entre semana. Los participantes opinaron, que el dia sabado, no seria
factible entrenar , ya que los nifios o0 jovenes salen o tienen compromisos con
sus familias. Para mayor facilidad , los nifios y jévenes asistirian luego de haber
terminado sus tareas escolares. Cuarto, la mayoria estan dispuestos a pagar
por este servicio $20, dependiendo del programa deportivo que ofrezca la
escuela. Quinto, poner un servicio de transporte, es irrelevante, debido a que
los nifios, irian con sus padres, mientras que los jévenes pueden ir por su
cuenta. Sexto, otro factor importante a tomar en cuenta, es que la escuela
cuente con un botiquin y algun personal médico o de fisioterapia, se podria
aprovechar, el centro de salud que se encuentra junto al coliseo y generar
algun tipo de alianza con éste. La escuela puede tener servicio de auxilio
médico o pagar a un persona, cobrando un extra en la mensualidad de la

escuela , para implementar este servicio.

Por otro lado, se busco conocer, si es adecuado el uso del coliseo de la
parroquia, para que la escuela funcione en esta instalacion. La mayoria
respondio que si, pero que se deberia hacer mejoras. Es importante que esta
instalacion,cuente con: gel antiséptico, jabon, papel higiénico, lockers para que

los nifios o jévenes guarden sus cosas. Es importante también contar con
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botellébn de agua. La ubicacion del coliseo es buena y segura, ya que junto a

éste se encuentra un centro policial.

Finalmente, se menciond otros temas importantes, por ejemplo: la escuela
deberia entregar, una guia o manual, informando sobre la vestimenta deportiva
adecuada con la que los participantes deben asistir a sus clases, su propia
toalla y toma todo. Seria importante que la escuela, brinde en vacaciones

cursos vacacionales.

3.2. INVESTIGACION CUANTITATIVA

3.2.1. ENCUESTAS

METODOLOGIA

Se realizo6 un total de 50 encuestas a padres y madres de nifios y jovenes de 6
a 17 afios, la encuesta consta de 6 secciones con un total de 20 preguntas. La
encuesta fue realizada en base a 10 hipétesis. El respectivo andlisis de estas
encuestas, se realizara a través del uso de tablas dinamicas para poder
comparar de mejor forma, los resultados de las mismas.

PREGUNTA BASE

Esta pregunta es la primera de la encuesta, para saber de los 50 encuestados
de los diferentes barrios de la parroquia, cuantos estan interesados en la
escuela de baloncesto para sus hijos. El resultado final, de acuerdo a la tabla
dinamica, tomando en cuenta los pardmetros ya mencionados, nos indica que
el 42% de padres o madres de nifios y jévenes de los diferentes barrios de la
parroquia de El Quinche, estan interesados en que sus hijos asistan a esta

escuela de baloncesto.
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Tabla No 2: Tabla Dindmica 1

Hombre 0% 14% 14%
Mujer 0% 20% 20%
Hombre 2% 4% 6%
Mujer 4% 2% 6%
Hombre 0% 12% 12%
Mujer 2% 14% 16%
Hombre 2% 4% 6%
Mujer 4% 6% 10%
Hombre 0% 4% 4%
Mujer 2% 4% 6%
Total general 16% 84% 100%

HIPOTESIS PLANTEADAS y RESULTADOS DE ENCUESTA

Hipotesis 1: Los padres y madres de familia, prefieren en cuanto a la
enseflanza deportiva, que la escuela cuente con entrenadores profesionales a
gue, la escuela cuente con materiales adecuados. R: Se acepta, porque el 81%
de padres, prefieren que la escuela cuente con entrenadores calificados, antes
gue materiales adecuados.

Hipotesis 2: Los padres prefieren actividades complementarias como correr y
salidas de campo recreativas o de competencia; mientras que las madres
prefieren actividades complementarias como: gimnasia y saltar la soga. R: Se
acepta parcialmente, porque el 33% de padres prefieren entre las actividades
complementarias correr y salidas de campo reacreativas o de competencia, y el
21% de madres prefieren entre las actividades complementarias gimnasia y
saltar la soga.

Hipo6tesis 3: Los padres de nifios de 6 a 12 afios, prefieren que los horarios
sean a partir de las 16:00 pm por seguridad y movilizacién, en cambio los
padres de jovenes de 13 a 17 afios prefieren que los horarios sean a partir de
las 18:00 pm. R: Se acepta parcialmente, porque el 48% y 39% de los nifios y

jovenes de 5 a 9 afios y 10 a 14 afos respectivamente, asistiran al horario de
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16:00 y 17:00 pm, mientras que el 31% de jovenes prefieren asistir al horario
de 18:00 pm.

Hipotesis 4: Los padres y madres prefieren dias entre semana para que sus
hijos puedan asistir, mientras otros padres y madres de jovenes prefieren dias
entre semana y sabados para que sus hijos puedan asistir. Se acepta, los
padres y madres prefieren que sus hijos asistan dias entre semana, antes que
entre semana y sabados.

Hipdtesis 5: Referente a un servicio de bar o refrigerio, la escuela deberia
contar con agua, bebidas hidratantes y comida ligera, como: , sanduches,
pasteles sin azucar, ensaladas de frutas. Se acepta, porque el 45% de los
padres mencionaron que en cuanto a su servicio en bebidas, se debe ofrecer
agua y bebidas hidratantes y el 66,67% en cuanto a su servicio en comida, se
debe ofrecer comida ligera.

Hipotesis 6: Los padres y madres pagarian un precio de $20 en cuanto a la
ensefianza deportiva, otros padres y madres pagarian un precio de $25. R: Se
rechaza, porque los padres pagarian un precio bajo de $23, y el 52% de los

encuestados pagarian un precio alto de $29.
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Figura No 1: Célculo de precio (VAN WESTENDORP).

Hipoétesis 7: Los padres mencionan que el coliseo de la parroquia, es

adecuado en cuanto al estado de la cancha y limpieza de la infraestructura,
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antes que a tener accesorios de servicios higiénicos. R: Se acepta, porque el
72% y 62% de los padres encuestados, calificaron que la adecuacion del
coliseo de la parroquia en cuanto al estado de la cancha y limpieza de la
infraestructura tiene una calificacion de 4 y 5 respectivamente, siendo bastante
adecuado. En lo que se refiere a accesorios de servicios higiénicos, 74% de
padres encuestados, respondieron con 1 la adecuacion del coliseo en cuanto a
este factor, siendo nada adecuado.

Hipotesis 8: Los interesados prefieren que se promocione la escuela por redes
sociales y no por flyers o volantes. R: Se rechaza, porque el medio de
comunicacion que mas prefieren los interesados, para informacién sobre la
escuela, son flyers o volantes con el 86%.

Hipotesis 9: Los padres y madres prefieren que sus hijos realicen deporte
para que no estén solo en actividades sedentarias, como: la television o
celular; mientras que otros padres y madres, prefieren que sus hijos realicen
deporte para que no estén involucrados en vicios, como: tabaco , drogas o
alcohol. Se rechaza, porque el 72% de los padres encuestados, indican que los
motivos por los cuales sus hijos asistiran a la escuela, es para su desarrollo
fisico, deportivo y mantenerlos entretenidos.

Hipotesis 10: Los padres que viven en los barrios aledafios de la parroquia,
prefieren que la escuela cuente con un servicio de transporte, a que los padres
de los nifios que viven en la zona central de la parroquia. Se rechaza, porque
el 83% de los padres encuestados, que viven en el centro de la parroquia y en
barrios aledafios prefieren que la escuela no cuente con un servicio de

transporte.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La creacion de una escuela de baloncesto, ubicada en el sector de la parroquia
de El Quinche, tiene su enfoque en nifios y jovenes de 6 a 17 afios, amantes
de este deporte. La investigacion realizada, nos da un enfoque mas extenso,

de la oportunidad de implementar una escuela, en la parroquia.

En cuanto, al analisis PEST en el factor politico y social, se encuentra una
oportunidad, porque la Constitucion de la Republica, en sus leyes se preocupa
por el desarrollo integral de las personas y la administracién de escenarios e
instalaciones deportivas, ademas el Ministerio del Deporte, mediante su Ley del
Deporte, las entidades deportivas, pueden buscar otro tipo de financiamiento
para aumentar sus ingresos; asi mismo, fomenta el deporte creando programas
o espacios deportivos y es favorable para la idea de negocio. Esto se puede
evidenciar, porque en la encuesta, el 84% de padres respondieron que si les
gustaria que la parroquia cuente con una escuela de baloncesto, para que sus

hijos puedan practicar este deporte.

Con respecto, al analisis PORTER, de acuerdo a la Superintendencia de
Compaiiias y el CIllU: P8541.01 Enseflanza en adiestramiento deportivo:
béisbol, basquetbol, voleibol, fatbol, etcétera, existen tres escuelas
constituidas, esto es favorable para la idea de negocio, porque en esta
industria, no hay muchas escuelas o academias constituidas, lo cual, la
escuela sera consituida oficial y legalmente, para asi generar un factor

diferenciador con respecto a la competencia.

Adicional a ésto, el costo de cambio de proveedores es poco significante, lo
cual genera una oportunidad para que la escuela escoja el mejor proveedor en
cuanto al precio y necesidades de la misma. Asi mismo, la ubicacién,
diferenciacion del servicio y precio de la escuela es un punto favorable, ya que
los padres buscan para sus hijos, escuelas o0 academias que estan
influenciadas por estos factores. Esto se puede comprobar en las encuestas,

porque para los padres, la escuela debera ofrecer en cuanto a su servicio:

24



entrenadores calificados, con actividades complementarias como: correr vy

salidas de campo recreativas y de competencia.

Segun resultados de la encuesta, el 58,1% de los padres, indicaron que la
escuela debe funcionar entre semana, el 78,5% de los encuestados,
concuerdan que el horario deberia ser de 16:00 pm hasta las 19:00pm, en

todas sus categorias.

De acuerdo a la encuestas realizadas y los resultados de las hipoétesis, los
padres pagarian un precio minimo de $23 y maximo de $29 ver Figura Nol.
Ademas, para los padres es importante que la escuela cuente con un servicio o
refrigerio, en cuanto a bebidas(agua y bebidas hidratantes) y alimentos(comida

ligera).

Con respecto del andlisis del cliente, en las entrevistas se puede destacar, que
el deporte parroquial estd en crecimiento y tiene bastante atraccion de
asistentes, ésto es favorable para la idea de negocio, porque la creacion de
una escuela de baloncesto, en la parroquia, fomentaria mas la practica y apego
hacia este deporte por parte de los nifios y jovenes y por ende el interés de sus
padres. Ademas, se pudo destacar que el nivel de la parroquia en este deporte
es muy bueno, solo falta un poco mas explotacién de este deporte como lo es
con el futbol, ésto generaria una oportunidad para desarrollar campeonatos
internos para nifos y jovenes. Un punto favorable que se debe tomar en
cuenta,es que el baloncesto al ser un deporte dinamico, debe contar con
entrenadores que cuente con esta caracteristica, para generar un mayor

impacto en los nifios y jovenes.

Respecto al coliseo de la parroquia que sera usado para el funcionamiento de
la escuela, se presenta una oportunidad, porque el estado de la cancha y
limpieza es adecuada, €sto genera mayor confianza hacia los padres para
gue la escuela funcione en este espacio deportivo, pero se debe tomar en
cuenta que la instalacion, no cuenta con accesorios de servicios higiénicos, lo

cual se debe implementar (jabon, gel antiséptico y papel higiénico).
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En conclusion, por todos los puntos y factores mencionados anteriormente, se
puede encontrar una oportunidad, en la creacién de una escuela de baloncesto
en el sector de la parroquia de EIl Quinche. Existe un gran porcentaje de
interés de los padres, para que sus hijos asistan, siempre y cuando se
cumplan todas las caracteristicas del servicio, para asi satisfacer sus
necesidades; ademas que el crecimiento del deporte parroquial estd en

aumento.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Se utilizara una estrategia de ENFOQUE, porque la escuela de baloncesto se
concentrara en nifios de 6 a 17 afos, de los estratos socio-econémicos ( A ,B,
C+, C-), en un area especifica, que es la parroquia de El Quinche, con la
finalidad de satisfacer las necesidades de los padres, nifios y jévenes nativos,
debido a que la parroquia no cuenta actualmente con una escuela permanente

para la practica de baloncesto.

5.1.1. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo, al cual se va a dirigir esta escuela de baloncesto, es a
nifos y jovenes de 12 a 17 afos, de los diferentes barrios que pertenecen a la
parroquia, debido a que en este rango de edad, se desarrollan campeonatos
parroquiales rurales, por lo cual, se busca desarrollar el potencial de nifios y
jovenes formando buenos basquetbolistas en la parroquia, tanto hombres como
mujeres.

Para determinar la cantidad de mercado objetivo, se tomd en cuenta la
segmentacion geografica, demogréfica y psicografica. Primero,se tom6 en
cuenta la poblacion total de Quito, que es de 2.644.145 segun el INEC en su
reporte de Diciembre del 2017, luego , el porcentaje de poblacion de la
parroquia de ElI Quinche que es del 0,71%, en referencia a toda la poblacion
del canton de Quito. A continuacion, se tomoé el porcentaje de personas que
estan entre los 10 a 19 afos, que es del 18, 70% en referencia a la provincia
de Pichincha; asi mismo, los niveles socio-econémicos (B,C+,C-) que es del
83,30% a nivel nacional, debido a que, en la parroquia hay familias con
diferente poder econdmico, por lo cual, se busca llegar a la mayoria de
consumidores . Finalmente se tomd en cuenta la actividad fisica a nivel
nacional, que es del 41,80 %. (El Telegrafo, 2015)., en el cual, el resultado final

gue el mercado objetivo o mercado meta es de 1222 nifios y jovnes a dirigirse.
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Tabla No 3: Segmentacion

Segmetacién| Variable Nivel % Valor
Geogréfica El Quinche |Parroquial | 100,00% 16056
Edad (10-19
afnos) Povincial | 18,70% 3002
ENSE
Demogréfica | (B,+C,-C) Nacional | 83,30% 2501
Actividad
Psicogréfica Fisica Nacional | 41,80% 1045

MERCADO
OBJETIVO

5.1.2. PROPUESTA DE VALOR

DECLARACION DE DIFERENCIACION
Se establece una diferenciacion en cuanto al servicio, debido a que el

programa que la escuela ofrecera a sus clientes, cuenta con la ensefianza
deportiva, incluyendo actividades complementarias, como: correr, salidas de

campo recreativas y por competencia, para diferenciarse de la competencia.

DECLARACION DE POSICIONAMIENTO

Para nifios y jovenes de 6 a 17 afios de la parroquia de El Quinche, que juegan
baloncesto y desean desarrollar su potencial. La escuela Jaime Puga es un
centro deportivo de baloncesto con entrenadores profesionales y actividades
complementarias, que te ayudara a mejorar y desarrollar tu potencial en base a

la mejor ensefianza deportiva.

PROPUESTA DE VALOR

La Propuesta de Valor que entregara la escuela Jaime Puga hacia sus clientes,
sera ofrecer mas beneficios en cuanto al servicio basico de ensefianza
deportiva, en la que se desarrollardn actividades complementarias como:
correr, salidas de campo tanto recreativas como por competencia, a un precio

mayor que el de la competencia, justificando asi los beneficios ofrecidos.



MODELO CANVAS

Tabla No 4: Modelo Canvas

Aliados Clave Actividades Clave

Liga Departiva Parroquial de E
Quinche

Enszefanza deparfiva
[bakoncasio)

Actividades complementarias
{carrer ¥ obras)

¥ por campato naia

Salidas de campo recreafivas

Recursos Clave
Enbrenadores profesionales
Materiales adecuadas

Caoliseo para la ensefianza
departiva

Propussta da Valor

La Propuesta de Valor gus
ontrogard la escucla  Jaime
Puga hacia sus dlienies, sord
afrecer mis  beneficios  an
cuante al servicic bdsica de
ensefanza deparfiva, en la que
se  desarrcllardn  actividades
complementarias como: correr,
saidas de campo  tanto
racraativas cama par
compeiencia, @ un  precio
mayor  gue o da F]
compedencia, jusfificando  asl

oz beneficios ofrecidos

Relacién con el
Cliente

Asistencia persanal
y telefdnica con el
cliente

Canales
Canal de venta

Directa{Escuela
Cliwrdz)

Canal de
cemunicacion

Pagina de
Facebook
Flyers

Segmentos de Clientes

Nifios y jdvenos de 6 a 17 afios
gue gustan del balancesto
principalmente que residen an la
parroguia de El Quinche.

Esfructura de Costes

Arriendo del coliseo: 3400
Insumos para servicio higiénico: 330
Implementos deportives: $240
Insumos publicitarios: 840
Promaogién pautajes en Facobook: 340
Personal de promocién: 316
Personal de activaciones: 2120
Entrenadeor: 2250

Estructura de Ingresos

Ingrese por inscripoidn: 230
Ingreso por servicio: 326
Ingrese por concesidn del bar: 3150

5.2. MIX DE MARKETING

5.2.1. SERVICIO

La escuela de baloncesto Jaime Puga, brindara un servicio de ensefianza del
deporte mencionado, que busca atraer a nifios y jovenes de 6 a 17 afios de la

parroquia de El Quinche.

ATRIBUTOS

La escuela, contara en cuanto ensefianza deportiva, con entrenadores
profesionales , materiales adecuados y con un programa deportivo para cada
categoria con la finalidad de tener un control y seguimiento del progreso de

cada inscrito. Como valores extras, se desarrollardan actividades

complementarias, como salidas de campo tanto recreativas como de

competencia esto dependera de cada padre o hijo. Estas actividades ayudaran
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a mejorar la interrelacion entre los nifios y jovenes, con el fin de mejorar su

rendimiento en cuanto a trabajo en equipo.

Ademas, la escuela contard con un servicio de bar o refrigerio, donde se
ofreceran bebidas, como: agua y bebidas hidratantes; comida ligera, como:
ensalada de frutas, pasteles sin azlcar y sanduches, entre otras para ésto se
desarrollar4d una concesion del bar por un valor de $200, el cual serd un

ingreso extra para la escuela.

Las horas y dias de horario se planifico de acuerdo a los resultados de las
encuestas, en total la escuela funcionara en seis horarios de lunes viernes y

habréa seis categorias, como se describe a continuacion:

Tabla No 5: Horario de funcionamiento de la escuela
HORARIO /DIA |LUNES MARTES |[MIERCOLES |JUEVES |VIERNES

16:00-17:00 pm |10y 11 afios |6y 7 anos |10 y 11 afios |6y 7 afos | 10 y 11 afios

17:00-18:00 pm |12y 13 afios |8 y 9 afios |12 y 13 afos |8y 9 afios | 12 y 13 afios

18:00 - 19:00 pm |14 y 15 anos 14 y 15 afios 14 y 15 afios
19:00- 20:00 pm |16 y 17 afios 16 y 17 afios 16 y 17 afios
BRANDING

El nombre que se escogio para la escuela, es Jaime Puga, haciendo referencia
al nombre del duefio principal de la escuela. Ademas ,el apellido Puga es uno
de los mas influyentes y conocidos en la parroquia, lo cual genera una mayor
identidad. Se us6 un color vino y negro, que son colores fuertes que generan
mayor atraccion, en el cual esta identificado por un balén de baloncesto, nifios

y jovenes jugando a este deporte.
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ESCUELA DE BALONCESTO

Figura No 2: Logo Escuela de Baloncesto Jaime Puga

ETIQUETADO

Se presentara por medio del uso de chalecos o indumentaria, donde se podra

visualizar el logo, para generar una mayor identidad de la escuela.

PROYECCION DEL SERVICIO

Tabla No 6: Proyeccion del costo de entrenador

Anc 1 | ANc £ | AR 2 | AR 9 | ANo D

$250| $250| $650| 3650 HE50

El precio indicado en la proyeccion, tiene el mismo valor durante los 12 meses

de cada afo. En los dos primeros afios, es

de $250 por un entrenador;

mientras que en los tres afos siguientes, es de $650 por dos entrenadores y a

partir del afio tres, se decidié contratar un entrenador mas por crecimiento de

inscritos en la escuela

Tabla No 7: Proyeccion del costo de inversion

propiedad, plana y equipo

inicial de capital de trabajo y

Descripoion A 1 A Z | ARCcd | ARcS | ARG S
Capital da Trabajo 5240 5240 5110 5110 5300
Propiedad, Planta y Equipo 51180 50| 51.180 180 d
TOTAL 51.400 5240 $1.273| $27v0| 5300
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El precio indicado en la proyeccion es anual para la inversion inicial (capital de
trabajo y propiedad, planta y equipo). En el primer afio, se invertir4 en balones,
set de conos, aros para nifios, impresora y comptutadora; en el segundo afio,
se invertird en balones y set de conos; en el tercer afio, se invetird en balones,
set de conos, aros para nifios, impresora y comptutadora; en el cuarto afio se
invertira en balones, set de conos y aros para nifios; finalmente, en el quinto

afio se invetird en balones y set de conos.

5.2.2. PRECIO

El precio de la escuela sera de $26, mas alto que el de los competidores,
debido a los beneficios que se ofreceran en cuanto a los respectivos
programas deportivos; este valor a pagar, se fijo de acuerdo con los padres de
familia, como se evidencia en los resultados de la encuesta. Ademas, se
cobrara un precio anual de inscripcion de $20 por cada inscrito, que cubrira el

uniforme de la escuela.

ESTRATEGIA DE ENTRADA
Se usara una estrategia de Penetracion de Mercados, para llegar a un amplio

numero de posibles clientes potenciales.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Estrategias de Descremado de Precios: Se usara esta estrategia, porque la
escuela iniciara con un precio relativamente alto, debido a que ofrece mayores
beneficios que la competencia y se busca captar mayor niumero de clientes en

cuanto a la calidad del servicio.

ESTRATEGIA DE AJUSTE DE PRECIOS

Estrategia de Fijacion de Fijacion de Precios Psicologicos: Se usara esta
estrategia, para generar en el cliente una percepcion, de que precio del servicio
es mas alto que el de la competencia, porque la escuela ofrece un servicio de

calidad.

PROYECCION DE PRECIO DEL SERVICIO



Tabla No 8: Proyeccion de precio del servicio

Porcentaje de Crecimento| Afio 1 | Ao 2 | Afo 3 | Afio 4 | Afie 5
1% 526 | 527 | 528 | 529 | 530

El precio indicado en la proyeccion ,tiene el mismo valor durante los 12 meses
de cada afo; el aumento que se proyecta, es debido al porcentaje de

crecimiento en cada afo con un valor del 2%.

5.2.3. PLAZA

INSTALACION

Se usara el coliseo, el cual esta ubicado en el centro de la Parroquia . La
ubicacion y seguridad que presta la instalacion es que cuenta con un centro de
salud y un departamento de policia cercanos, lo cual genera una mayor
confianza hacia los padres en enviar a sus hijos a este espacio deportivo. El
costo de arriendo de este espacio sera de $400, los primeros tres afios y los
dos ultimos afios el costo sera de $500.

El punto de referencia mas importante es el Santuario de la Virgen hacia el

coliseo y se indica el recorrido en automévil como en persona.

1. Santuario de la Virgen de El Quinche
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Figura No 4: Distancia caminando desde Santuario hacia Coliseo

Tomado de: Google Maps

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Se usara una estrategia de canal directo, debido a que no es necesario contar

con ningun intermediario para que los clientes paguen por el servicio, ya que al



momento de optar por el servicio, el cliente solamente se acerca al punto de

inscripcion y la persona a cargo de la escuela en esa area, lo atendera.

Figura No 5: Canal de Distribucion

PUNTOS DE VENTA

El punto de venta para optar por el servicio, consiste, en que el cliente se
acerque al punto de inscripcion donde la escuela estara funcionando, en la
cual, una persona estara a cargo de hacer el cobro correspondiente en efectivo

o tarjeta de crédito.

PROYECCION DE PLAZA DEL SERVICIO

Tabla No 9: Proyeccion de alquiler del coliseo

Ao 1 | Ao 2 | Ao 3 | Ans G | Ao D
5400 5400 54400 5500 5500

El precio indicado en la proyeccion, tiene el mismo valor durante los 12 meses
de cada afio. En los tres primeros afos, el precio es de $400, mientras que el

cuarto y quinto afio, es de $500 debido a un posible aumento en el alquiler.
5.2.4. PROMOCION

ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La estrategia general que usa es la de PULL, debido a que se busca atraer a
los clientes para que adquieran el servicio. Se usa esta estrategia, porque es
un servicio que recién esté iniciando en el mercado y se busca el interés de los
padres y madres de familia para que opten por el servicio y asi sus hijos

asistan.
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PUBLICIDAD

Los medios de publicidad que se van a usar son:

Flyers: Una persona estard a cargo de repartir flyers de tamafio A6 fuera de
los establecimientos educativos, en los cinco barrios de la parroquia. Durante
los tres primeros afos, se entregara un total de 4000 flyers cada mes durante
un este tiempo, desde que la escuela comienza su promocion. El pago a la

persona que realizaré esta actividad sera de $15.

Tabla No 10: Costo de flyers

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECGIO UNITARIO | PRECIOTOTAL |  TIEMPO ARO
Flyars A 48000 1 $480 Anual 1
Flyars A 48000 101 5480 Anual 2
Flyars A 48000 1 $480 Anual 3

Redes Sociales: Se creara una pagina en Facebook, en cual la se pautara
anuncios e informacion de la escuela cada mes, para alcanzar un mayor
namero de personas durante el primer afio. Se pautara durante todos los
meses del afio $20 para 5 afios, es importante mencionar que los primeros
cuatro meses del primer afio se pautara $40, porque como es un proyecto
nuevo en el mercado, se busca alcanzar mas rapido a los posibles clientes

potenciales.

Tabla No 11: Costo de pautajes en pagina de Facebook

Pautas de Facabook 12 320,00 3320 Anual 1

Pautas de Facebook 12 $20,00 $240 Anual 2

Pautas de Facebook 12 $20,00 $240 Anual 3

Pautas de Facebook 12 $20,00 $240 Anual 4

Paulas de Facebook 12 $20,00 $240 Anual 5
| TOTAL B

ACTIVACIONES:

Una persona realizara en cada uno de los establecimientos educativos,

activaciones, que consistan en mostrar actividades interactivas (juegos del
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reloj, lanzamiento de faltas, entre otras ) con los nifios y jovenes; ademas esta
persona ofrecera un espectaculo de free style de baloncesto con maniobras,

ésto se desarrollard una vez a la semana durante los primeros tres afios.

Tabla No 12: Costo de persona para activaciones

DESCRIPCION TOTAL DE DIAS PREGID COSTO | TIEMPO | ANO
Parstna conlralad 4 ) S| GMesas | 3 Mess

PROMOCION DE VENTAS

Descuentos por cantidad: Se realizara un descuento del 15% si es que, un
padre o representante inscribe a dos o mas hijos. Si se toma en cuenta el
precio normal de mensualidad es de $26 pero aplicando este descuento el
precio sera de $22 por cada iscrito.

RELACIONES PUBLICAS
La escuela va apoyar con fondos econdmicos 0 no econdémicos en fechas
festivas como: dia del nifio, fiestas de la parroquia o navidad, ésto con la

finalidad de generar una mayor identidad de imagen de la escuela.

MARKETING DIRECTO

Se utilizara los siguientes medios:

Redes sociales: Se usara la pagina Facebook para destacar toda la
informacion de la escuela en cuanto a promocione; ademas de buscara
mantener una interrelacion con los clientes para responder a cualquiera de sus
dudas o solicitudes y como se menciona en la promocion, se pautara cada mes

durante cinco afos, para alcanzar mayor nimero de personas.



PROYECCION DE PROMOCION y PUBLICIDAD
Tabla No 13: Costos de Promocion y Publicidad
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GOSTO o - - - o
TEM MENSUAL ANGH ANO2 AND 3 AND 4 AND 5
Persona para enlrega de fiyers §15 §180 §180 5180 50 50
Flyars 540 5480 480 5480 50 50
Paulajes 520 5320 5240 5240 5240 5240
Persona para achvaciones §120 §720 §120 510 50 50
TOTAL §185 $1.700 $1620 §1.620 5240 5240 §5.180 |

5.3.5. PROCESO

Se implementara diferentes mecanismos de control, como: pago de la

inscripcion de forma presencial o por transferencia. Ademas se realizara un

seguimiento de los programas deportivos acorde a cada categoria de edad,

para asi, tener conocimiento de que las actividades se esta cumpliendo de

acuerdo al programa anteriormente mencionado.



6. FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. FILOSOFIA

6.1.1. MISION

Somos una escuela deportiva , ubicada en la parroquia de ElI Quinche,
encargada de formar nifios y jovenes deportistas de 6 a 17 afios apasionados
al baloncesto, a través de personal cualificado y entrenamientos de calidad,
para asi colaborar en su desarrollo integral.

6.1.2. VISION

Posicionarnos para el afio 2023, como la escuela de baloncesto mas
destacada a nivel parroquial rural, implementando una amplia linea de
programas de ensefianza deportiva y de esta manera, ampliar nuestro nimero
de clientes, para asi, generar una integracion con nuestro personal y la

sociedad de la parroquia de El Quinche.

6.1.3. OBJETIVOS

BALANCED SCORECARD
Tabla No 14: BSC para definir objetivos

PERSPECTIVA OBJETIVOS
Triplicar los ngresos por servicio para el tercer ao,

FINANCIERA
Aumentar 3 utidad neta &n $25000 para el quinto &,

CLENTE Alcanzar &/ 5% def mercado otjefivo en el fercer afo de funcionamient de la escuela
Alcanzar el 15% del mercao objefivo en el quinio o de funcionamiento de a escusia,
SROCESD NTERKD Establecer ahanz?s estralélgmas arg palmc_mms B 005 afias,
Implementar analtica en videos en cuairo afis.
Fortalecer & capial fumano para el 2021,
APRENDIZAJE Y CRECIMIERTO

Contar con un personal bien capacitado y mofivado para el 2023




OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

Triplicar los ingresos por servicio para el tercer afio.

Alcanzar el 5% del mercado objetivo en el tercer afio de funcionamiento

de la escuela.
Establecer alianzas estratégicas para patrocinios en dos afos.

Fortalecer el capital humano para el 2021.

OBJETIVOS A LARGO PLAZO

Aumentar la utilidad neta en $25000 para el quinto afio.

Alcanzar el 15% del mercado objetivo en el quinto afio
funcionamiento de la escuela.

Implementar analitica en videos en cuatro afos.

Contar con un personal bien capacitado y motivado para el 2023.

6.2. PLAN DE OPERACIONES

6.2.1. CADENA DE VALOR

0<0T» MO UMOPO—<—-=H0D)»

IMFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

LA ascuels funcionard en & collsec que 58 ancuentrs ubicsdo an el centro oa Ia paroquis de £ Quinche

1+0Y MSERD DE PRODUCTOS

Investigacitn de mencados &
Bosgueda de nuevas tendancizs de nnovackin an la ensefianza daporiva -
RECURSOS HUMANDS: &
Contratar personal adecuads y cualificasa <
ABASTECIMIENTO:
Arovaedores de mplementos o indumontaria. doportivas
LOGISTICA DE OPERACIONES ALMACENAMIENTO MARKETING SERVICIO
COMPRAS ¥ DISTRIBUGCION
ENTRANTES Pueneas ol serdce Mix dis Markiting Servigio pre-venta
Almacenamients de &
Wasorzh Proemmcioms NP —
Adquisickin da mplemenlos & Servicio post-santa -
nnnnnnn o5 @ del programs indumentaria A

indumentaria departiva o)

daportiva ) &
Entrega del uniforme
e

Erograma ceporivo pars
n respactva enssfanza

A C T I v I D A DE S PRI M A R I A S

Figura No 6: Cadena de Valor

DESCRIPCION CADENA DE VALOR

ACTIVIDADES PRIMARIAS

de
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Logistica de compras entrantes: La adquisicion de los implementos o

indumentaria deportiva para el desarrollo de la ensefianza.

Operaciones: Se realizara cinco operaciones, las cuales son:

1.

a bk~ 0D

Acceso al servicio.

Cancelar el servicio.

Entrega del programa deportivo.

Entrega del uniforme deportivo.

Seguimiento del programa deportivo para la controlar el progreso de la

ensefanza.

Almacenamiento y Distribucidén: Almacenar los respectivos implementos o

indumentaria deportiva.

Marketing: Se describe detalladamente las actividades del plan de marketing

gue va a desarrollar la escuela en referencia a las 4P.

Servicio: La principal caracteristica, es la ensefianza de baloncesto, la
cual va estar alineada a desarrollar actividades complementarias, como:
correr y salidas de campo recreativas o de competencia.

Precio: El precio de inscripcion mensual es de $26.

Plaza: El lugar fisico para llevar a cabo la escuela es el coliseo de la
parroquia, se usara una distribucion directa y solo habra un punto de
venta para adquirir el servicio.

Promocién: Se desarrollara una mezcla promocional, cabe destacar que
los medios de publicidad seran: flyers, pautajes en Facebook vy

activaciones en centros educativos.

Ademas para el plan promocional se realizara las siguientes actividades:

Entrega de flyers.
Pautajes en redes sociales.

Activaciones free style.
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Servicio: Implementacién del servicio post y pre venta para conocer la

satisfaccion del cliente antes y durante la contratacion del servicio.

ACTIVIDADES DE APOYO
Infraestructura de la empresa: La escuela funcionara en el coliseo que se

encuentra ubicado en el centro de la parroquia de EI Quinche.

I+D y Disefio de Productos: Realizar investigaciones de mercado sobre las

nuevas tendencias de innovacion para la ensefianza deportiva.

Recursos Humanos: Se busca los mejores perfiles adecuados y cualificados,

para que estén a cargo de las diferentes funciones que necesita la escuela.

Abastecimiento: Contamos con una base de datos de diferentes empresas
proveedoras en cuanto a implementos o indumentaria, para que al momento
gue se necesite algun implemento en especial de forma imprevista, recurrir a

las diferentes marcas que nos pueden solucionar este riesgo.

VENTAJA COMPETITIVA

Radica en la actividad primaria de operacién, porque usa estategia de
diferenciacion en cuanto a sus competidores. La escuela Jaime Puga, para
realizar y entregar un mejor servicio, contara con programas deportivos en
cada categoria y tener un seguimiento del progreso en el rendimiento de los
nifios y jovenes pertenecientes a la escuela y asi poder indicar los resultados

de ensefianza a los padres o representantes.
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6.2.3. MAPA DE PROCESOS

PROCESOS GOBERNANTES

PROCESOS SUSTANTIVOS

ESTION DE MARKETIMN

PROCESOS ADJETIVOS
ESTION ADMINISTRATIVA O

Figura No 7: Mapa de Procesos
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En este mapa de procesos, se refleja en la parte superior, los procesos
gobernantes, que tienen como funcién el control de la escuela para los demas
procesos y sus respectivas gestiones mediante la gestion de planificacion
estratégica y de control. Por otra parte, los procesos sustantivos son claves,
porque generan el valor del servicio que se entrega al cliente, por lo cual, la
gestion de marketing es la que agrega el valor en el servicio. Finalmente, los
procesos sustantivos son de soporte, porque brindan el apoyo a los otros

procesos, como la gestién administrativa y financiera



6.2.3. DIAGRAMA DE FLUJO
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Figura No 8: Flujograma del proceso de captacién de clientes
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Figura No 9: Flujograma del proceso de ensefianza deportiva
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6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.3.1. ORGANIGRAMA

Para determinar el organigrama de la escuela Jaime Puga, se utilizé una

representacion de organigrama por su ambito de forma vertical.

Gerente de la
Escuela

Entrenador

Figura No 10: Organigrama de la escuela Jaime Puga

6.3.2. FUNCIONES

Duefio o Gerente de la Escuela (JAIME ESTEBAN PUGA ARAUJO):
Principal miembro, encargado de tomar las decisiones y establecer las
estrategias adecuadas para un mejor funcionamiento de la escuela.
También se encargara, con el apoyo del departamento administrativo, en
revisar los ingresos y gastos que genera la escuela en cuanto a
inscripcion de mensualidades. Otra funcién a cumplir, es que junto al
entrenador, establecerd el programa deportivo en cuanto a la ensefianza
de este deporte. Ademas, se encargara de toda la parte de Marketing.
Titulo: Ingeniero en Negocios y Marketing Deportivo.

Entrenador: Debe trabajar en conjunto con el duefio de la escuela, para

establecer el programa deportivo. Sera el encargado de entrenar a los
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nifios y jovenes de acuerdo al programa deportivo y realizara las
actividades complementarias. Titulo: Licenciado en Ciencias de la
Educacion Fisica; ademas ex jugador de baloncesto a nivel profesional o
amateur.

o Cajero: Debe trabajar en conjunto con el duefio de la escuela para
hacer el informe de ingresos y gastos. Titulo: Tecnélogo(a) en Ventas.
Este cargo se lo implementara en el segundo afio de funcionamiento
dependiendo de la cantidad de inscritos y crecimiento de la escuela.

Para determinar la estructura organizacional de la escuela se realiz6 una
comparacion con escuelas deportiva de fatbol que pertenecen a la industria de
ensefianza deportiva. La primera comparacion fue con la escuela de
Independiente del Valle que esta ubicada en la parroquia de El Quinche, que
indicaron que su estructura organizacional estd conformada por cuatro
personas. Por otro lado la segunda comparacién fue con la escuela de Liga de
Quito que esta ubicado en la parroquia de Guayllabamba, que indicaron que su

estructura organizacional esta conformada por seis personas.

Tabla No 15: Estructura Organizacional de competidores

Escuea do Fithol Indepandient del Vll - E| Quinche (Escuoa de Fitol iga o Quto-Guaylabamba

LA T {Froietand 06 @ aseuel) shan Hncand (Mronietand da 2 ascusl)
Rocio Flres (Popietyta o  escuday caera admistalie) ((Caer admnialig
Mo Almida 1 Enlranader) | enlenacores)

|1 Pursona o Impieea) [ piraona e impleca)




7.EVALUACION FINANCIERA

7.1 PROYECCION DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS

La cantidad de personas en el primer afio, se ha determinado en base a
investigaciones de evidencia con la competencia por esta razon, la cantidad de
inscritos durante el primer afio seran de 12 personas, con ingreso anual de
$5566; para los siguientes afios mediante los esfuerzos de marketing
especialmente de promocion, el incremento de personas serd del 4.90%
mensualmente durante los restantes 4 afos, con picos de demanda del 10.50%
en los meses de junio y agosto debido a las vacaciones de verano, lo que

genera mas personas interesadas por asistir a la escuela.

Los ingresos serian de: $8578 en el afio 2, $14424 en el afio 3,$ 25777 en el
afio 4y $ 47792 en el afio 5. Es importante nombrar, que ademas se recibira

$150 de concesién del servicio de bar y esta cantidad aumentara cada afio.

Tabla No 16: Ingresos Anuales Proyectados

PERIODO INGRESOS VENTAS
ANUALES
ANO 1 $ 5.566,00
ANO 2 $ 8.578,00
ANO 3 $ 14.424,00
ANO 4 $ 25.577,00
ANO 5 $47.792,00

Por consiguiente, los gastos y costos del primer afio serian de $10455,37, en el
segundo afio $12133,02, en el tercer afio $12084,55, en el cuarto afio $16200
y en el quinto afio $16200.

Tabla No 17: Costos y Gastos Anuales Proyectados

PERIODO COSTA?\ISU\A( E;EASSTOS
ANO 1 $ 10.455,37
ANO 2 $12.133,02
ANO 3 $ 12.084,55
ANO 4 $ 16.200,00
ANO 5 $ 16.200,00
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Es importante mencionar, que los costos y gastos aumentan, porque en el
cuarto afio se contratara un entrenador mas y ademas el precio de arriendo del

coliseo subira.

7.2 INVERSION INICIAL

La inversion para capital de trabajo sera de $240, ésto debido a que se
adquirira 10 balones y 4 sets de conos, mientras que el costo de propiedad,
planta y equipo serd de $1160, por lo cual, la inversion inicial total sera de
$1400, como se puede observar al ser un proyecto pequefo, su inversion no es

muy alta, por esta razén no hay incertidumbre sobre una posible quiebra.

Para esta inversion, se buscara un préstamo de $840 a tres afios de parte del
Banco Pacifico, con un tipo de interés nominal del 16% y cuotas mensuales de
$29.53. El resto de la inversion sera de $320 de capital propio, por esta, razon

la inversion se divide en 60% deuda y 40% capital propio.

Tabla No 18: Inversion Inicial

CAPITAL DE TRABAJD

Itam Cantidad requerida |Precio Unitario| Precio Total
Balones 10 520,00 5 200,00
Sel de conas 4 510,00 540,00
Total Gapital de Trabajo § 240,00

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO

Itam Cantidad requerida |Precio Unitario| Precio Total
Aros para nifios < 8 afios 4 540,00 5 160,00
Impresara 1 5 200,00 £ 200,00
Compuladora 1 5 800,00 $ 800,00
Total Propiedad, Planta y Equipo $1.160,00
INVERSION INIGIAL TOTAL | $ 1.400,00 |

7.3 PROYECCION DE ESTADOS DE RESULTADOS, SITUACION
FINANCIERA, ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO Y FLUJO DE CAJA

En cuanto al estado de resultados se puede apreciar que, los dos primeros
afos hay una utilidad neta negativa de $-5254.70 y$ -3920.36 respectivamente.
A partir del tercer afio, por el aumento de nifios y jovenes inscritos, los valores
de utilidad neta son los siguientes: $1520.07, $6914.34 y $23995.25 en el afio

tres, cuatro y cinco respectivamente.
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Tabla No 19: Estado de Resultados

)5S ARD1 AROD 2 ARO 3 ARD 4 ARD 5
Servicios de enfrenamiento deportivo 3.766.00 6.742.00 12.552.00 23.668.00 45.848.00
Otros ingresos 1.800,00 1.83E,00 1.872,00 1.808,00 1.844,00
Total ingresos 5.566,00 B.578,00 14.424.00 25.577.00 47.792.00
COSTOS
Coslo de Vonta
Servicios Profesionales Entrenador $ -3.000,00 | $ -3.000.00 | $ -3.000.00 | $ -7.800.00 [ $ -7.800.00
Margen de io Bruto $ 2.566,00 | $ 5.578,00 | $11.424,00 | $17.777,00 | $ 39.992,00
GASTOS
Gastos de Venta
Personal de promocicn -180,00 -180,00 -1580,00 - -
Paulaje en redes sociales -320,00 -240,00 -240,00 -240,00 -240,00
Fuerza de venlas -1.200.00 -1.200.00 -1.200.00 - -
Insumos publicilarics -480,00 480,00 -480,00 - -
Gaslos Adminsiralivos
Arriendo Colisea -4.800.00 -4.800,00 -4.800,00 -6.000.00 -6.000,00
Servicios Profesionales Cajera - -1.800,00 -1.800,00 -1.800.00 -1.800,00
Insumos de limpieza -360,00 -360,00 -360,00 -360,00 -360,00
Total gastos -7.340,00 -8.060,00 -9.060,00 -8.400,00 -8.400,00
EBITDA -4.774,00 -3.482,00 2.364,00 9.377,00 31.592,00
Depreciaciones y Amarlizaciones
Depreciacion Aros de nifios -32.00 -32.,00 -32.00 -64.00 -96,00
Depreciacion Equipes de codmpulo -333,33 -333,33 -333,33 -333,33 -333,33
EBIT -5.139,33 -3.847,33 1.998,67 B8.979,67 31.162.67
Gastos Financieros
Intereses préstamo -117.53 -T6.73 -28.89 - -
EBT -5.256,86 -3.924,06 1.969,77 B.979,67 31.162,67
Impuesto a la renta (23%) - - -453,05 -2.065.32 -7 BT 41
Utilidad Neta -5.256,86 -3.924,06 1.516,73 6.914,34 23.995,25

En referencia al balance general, se comprueba que el valor de activos y
pasivos mas patrimonio al final de cada afio es el mismo, afio 1:$1400, afio
2:$1034.67, afio 3:$969.33, afio 4:$3446.67 y afio 5:$21739.09

Tabla No 20: Balance General

ACTIVOS AROD ARO 1 ARO2 ARD3 ARD 4 ARQS
Activo Corriente

Caa-Bancos § 0,00 § 300,00 § 400,00 §2.00000 | §10.336,07
Insumos de enlrenamiento 524000 §240,00 §240,00 § 350,00 § 460,00 § 760,00
Total Active Corriente § 240,00 § 240,00 § 540,00 §750,00 | $2.460,00 | $11.096,07
Activo No Corriente

Inversiones en aclvos financieros $5.000,00
Aras para nifios $ 160,00 § 160,00 § 160,00 § 320,00 § 480,00 § 480,00
Depreciacion acumulada A PN §0,00 -5 32,00 -5 64,00 -5 96,00 -5 160,00 -5 256,00
|Equ po de Cémputo §1.000.00 | §1.00000 [ $1.00000 | $2.00000 | §2.000,00 [ §2.00000
Depreciacion acumulada E.C §0,00 -§ 333,33 -5 666,67 | -8 1.000,00 | -§1.333,33 | -8 1.666,67
Vihiculo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 10.085,69
Total Activo No Corriente §1.16000 | §79467 | 542933 | §1.22400 | §OB6ET | 51564302
TOTAL ACTIVO §1.400,00 | $1.03467 | $969,33 | §1.974,00 | §3.446,67 | §26.739,09
PASIVOS

Pasivo Corriente

Proveodores §110,00 §110,00 §110,00 $30,00 $30,00
Cuenlas acreedores comerciales por pagar| 50,00 § 200,00 §40000 | §1.27000 | §27000 § 300,00
Impueslos por pagar §0,00 §0,00 §0,00 545305 | $206532 | §7.6TA1
Total Pasive Corriente §0,00 §310,00 §510,00 | $1.833,05 | §2.36532 | §7.497.41
Pasivo No Corriente

Préstame de inicio de operaciones 5 840,00 § 603,15 § 32549 $0,00 $0,00 $0,00
Total Pasive No Corriente 5 840,00 §603,15 §132549 £0,00 £0,00 £0,00
TOTAL PASIVO 5 840,00 §913.15 §83549 | §1.833,05 | §2.36532 | §7.497.41
PATRIMONIO NETO

Capital propio $ 560,00 §5378.38 | §8.31477 | §7.60515 | §1.831.20 | $1.681120
Reservas § 0,00 § 0,00 §0,00 $0,00 $0,00 -8 5.834 82
Resullado del gjercicio §0,00 -§ 525686 | 5302406 | §1.516,73 | §6.91434 | 52389525
Resultado de ejercicios anleriores $0,00 $0,00 -3 5.256,86 | -89.180,92 | 8766420 | -5 74985
TOTAL PATRIMONIO NETO §560,00 | §121.52 | $13384 | §140,85 | §1.081,34 | §19.241,67
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO NETO §$1.400,00 | §1.03467 | §969.33 | §1.974,00 | §3.446,67 | §26.739,09

Al observar el estado de flujo de efectivo, es factible determinar que en los 2
primeros afios, las actividades de operacion no generan flujos de efectivo, son
mas bien las actividades de financiacion las que los generan. Esto se debe

principalmente a que en estos periodos el producto se encuentra en etapa de
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crecimiento. Por otro lado a partir del afio 3, las actividades de operacion
comienzan a generar flujos de efectivo, lo cual permite realizar inversiones y

disminuir los flujos de financiacion.

Tabla No 21: Flujo de efectivo

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO EN MILES DE EUROS ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO &

A} Flujos de efectivo de la de -a.579.37 3.356.02 3.009.45 7.732.86 29.256,68
ici ni -5.254,70 - 3.920.36 1.974.11 8.979.67 31.162,67
480,70 43836 389,89 39733 420,33
365,33 365,33 365,33 397.33 428,33
dal

115,37 73,02 24,55 - -
454,06 2.065.32 7T A67.41
310,00 200,00 760,00 - 1.190,00 - 270,00
- - 1000 |- 110,00 |- 300.00
310,00 200.00 a70.00 |- 1.080.00 30.00
de i 115,37 - 73,02 - 24,55 - 454,05 - 2.065,32

- 1537 - 73.02 - 24,55 - -
5| - - - - 454,056 - 2 065,32
5. Flujos de efecti de las actividades de -4.579,37 - 3.355,02 3.099,45 7.732,95 29.256,68
B) Flujos de efective de la actividad de inversién B - - 116000 |- 160.00 |- 10.085.68
6. Pagos por invel - _1.160.00 - 160,00 - 10.085,69
<) Inmovilizad — 146000 |- 1e0.00 |- 10.085.69

7. Cobro por

8. Flujos de efecti actividades de il 6 - - - 1.160.00 - 160,00 - 10.085.69
C) Flujos de efect 4.579,37 3.655,02 - 1.839.45 - 587285 - 10.834,92
9. Cobros y pagos r de 4.816,22 3.932.68 - 1.513,96 - 597295 - 10.834,92

10. Cobros y pagos por instrumentos de pasive financler)— 23685 |- 277.66 | 32540 - -

- 236,85 - 277,66 - 325,49
eraciones de otros

12. Flujos de efective de las actividades de financiacién | 4.579.37 366602 | 183945 | Goveos |- 1083402

D) Efecto de las i de los tipes de cambioc - - - - -
E} i neta del efective o O 300,00 100,00 1.600.00 8.336.07
Efectivo al L del ejercicic - 300,00 400,00 2.000,00
Efectivo o equivalentes al final del ejercicic - 300,00 400,00 2.000.00 10.336,07

El flujo de caja muestra un VAN positivo, significa que el proyecto es viable, ya
gue genera utilidad para los accionistas e inversionistas de este. El resultado
del TIR nos india que el proyecto también es viable, ya que su valor es mayor
al costo de las fuentes que lo financian (WACC). La inversion del proyecto se
recuperard en 4 afos aproximadamente. Para determinar su viabilidad
dependera si los inversionistas no consideran un costo de oportundiad muy
alto. De acuerdo al IR, el proyecto es viable ya que al afio 5 generara una
rentabilidad del 135,82%. En el caso de que el proyecto crezca a partir del afio
5 un 1%, el valor terminal que tendria equivale a 51.374,87 dolares al dia de
hoy. Este es muy superior a la inversion inicial realizada, por lo que el proyecto

desde el andlisis de este parametro es viable.

7.4 PROYECCION DE FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA, CALCULO
DE LA TASA DE DESCUENTO, Y CRITERIOS DE VALORACION

Para los inversionistas este proyecto es rentable, ya que la tasa de rentabilidad
gue ellos recibirian en este seria de 25,31%, mientras que la tasa que se les

recomienda exigir para este tipo de proyectos es de 12,35%.
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Tabla No 22: Flujo de caja inversionista

INGRESOS ANO O ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Servicios de entrenamiente deportive 5 3.766,00 | & 6.742,00 | 512.552,00 | $23.669,00 | 5§ 45.848,00
Otros ingresos 5 180000 | & LB3600 | 5 1.872,00 | 5 190800 | 5 1.944,00
Total ingresos H 5.566,00 | § B.578,00 | $14.424,00 | $25.577,00 | § 47.792,00
COSTOS
Costo de Vento
Servicios Profesionales Entrenador 5 -3.000,00 | 5 -3.000,00 | § -3.000,00 | 5 -7.800,00 | 5 -7.800,00
Margen de Beneficio Bruto 5 2.566,00 | $ 5.578,00 | $11.424,00 | $17.777,00 | $ 39.992,00
GASTOS
Gostos de Venta
Personal de promecidn 5 -180,00 [ 5 -1BD00| 5 -1BD,00 | 5 - 5 -
Pautaje en redes sociales § -32000 [ § 240,00 | 5 -24000 [ 5 -240,00 | 5 -240,00
Fuerza de ventas 5 -1.200,00 | § -1.200,00 | 5 -1.200,00 | 5 - s -
Insurmes publicitarios 5 -40,00 [ 5 -4BDOD | S -480,00 ]
Gostos Administrativos
Arriendo Calisea 5 -4.800,00 | 5 -4.800,00 | § -4.800,00 | 5 -6.000,00 | 5 -5.000,00
Servicios Profesionales Cajera S - S -1.800,00 | § -1.800,00 | 5 -1.800,00 | § -1.800,00
Insumes de limpieza 5 -360,00 | 5 -36000| 5 -360,00( § -36000| 5 360,00
Total gastos H 7.340,00 | § -9.060,00 | § -9.060,00 | § -8.400,00 | § -8.400,00
EBITDA s -4.774,00 | § -3.482,00 | $ 2.364,00 | § 9.377,00 | § 31.592,00
Depreciociones y Amortizaciones
Depreciacion Aros de nifios 5 -32,00)| § -32,00)| 5 3200 § G400 ) 5 -96,00
Depreciacion Egquipos de cdmputo 5 -333,33 [ 5§ 333,33 | 5 -33333 [ 5 -333.33 |5  -333.33
EBIT 5 -5.139,33 | 5 -3.847,33 | § 1.998,67 | 5 B.979,67 [ § 31.162,67
Impuesto a la renta (23%) S - s - S 459,65 | 5 206532 | 5 716741
ficio Neto 5 -5.139,33 | 5 -3.847,33 | § 1.538,97 | § 6.914,34 | § 23.995,25
Depreciociones y Amortizaciones
Depreciacion Aros de nifios S 3200 5 3200| 5 3200] 5 6400 5 36,00
Depreciacion Egquipos de cdmputo 5 33333 (5 33333 | S5 33333 |5 33333 s 333,33
[#/-) Variacién en Capital de Trabajo -5 240,00 5 310,00 [ 200,00 |5 760,00 | §-1.180,00| 5 -270,00
[#/-) Variacidn en CAPEX -5 1.160,00 5 - 5 - 5 -1.160,00 [ 5 -160,00 [ § -10.085,65
[#/-) Cobros y pagos ascciados con el servicio de la deuda 5 -352,22 [ 5 -350,68| 5 -350,04 | 5 - 5 -
FLUJO DE CAJA DE ACCIONISTAS -5 1.400,00 | § -4.816,22 | 5 -3.632,68 | 5§ 1.154,26 | 5 5.961,68 | 5 14.068,90
Tabla No 23: Tasa de descuento y criterios de valoracion
Coste recursos propios Valor
R 2.97%
Bela a8
Hm 145
He 12,35%
Coste de deuda Valor
Hod 16%%
Tasa impositiva 2%
Estructura de Capital e
| Recursos propios 40%
Deuda B9
WACC | 12,33% |
TIR | 16,39% |

7.5 INDICES FINANCIEROS

Analizando los indicadores de liquidez es factible determinar que el proyecto en

su primer afio de funcionamiento tiene problemas para hacer frente a sus



necesidades de pagos, sobretodo en el caso de que los pagos sean de
caracter inmediato, ya que sus valores son inferiores a 1. Sin embargo en los
afos 2, 4 y 5 presenta una mejoria notable, ya que aqui ya tiene una liquidez
adecuada para hacer frente a sus pagos, incluso los de caracter inmediato, es
mas se puede apreciar que existe exceso de liquidez que deberia ser

destinado a nuevas inversiones.

La solvencia de este proyecto es adecuada, ya que por 1 ddlar de pasivo
generado, el proyecto tiene valores superiores a 1 respectivamente para

solventarlo.

El proyecto en los tres primeros afios de funcionamiento presenta un
endeudamiento excesivo, ya que supera al patrimonio neto en mas de 6 veces,
mientras que en los afios 4 y 5 comienza a disminuir el nivel de
endeudamiento. Ademas en los dos primeros afios del proyecto, el mayor
porcentaje de endeudamiento se concentra en el largo plazo, mientras que a
partir del tercer afio se concentra en el corto plazo. Este comportamiento se da
debido a que en los primeros periodos el negocio como se encuentra en una
etapa de crecimiento, requiere de un nivel fuerte de inversion a largo plazo,
mientras que a medida que en negocio crece, este genera beneficios y con
este es factible disminuir las fuentes de financiacion. Sin embargo esta
situacion no es muy recomendable ya que no existe fondo de maniobra

suficiente lo que a largo plazo puede generar problemas de liquidez.

Los valores obtenidos en este ratio muestran que el apalancamiento en primera
instancia genera un impacto positivo en el crecimiento del negocio. Sin
embargo en los periodos 4 y 5 este se torna inferior debido a que existe un
cambio brusco en la estructura de capital, en el cual toda la financiacion se

concentra en recursos propios y no se utiliza deuda a largo plazo.

En lo que respecta a rentabilidad econdmica, es factible observar que en los 2
primeros afios de funcionamiento del proyecto, este no utiliza de manera
eficiente sus activos, lo que da como consencia una rentabilidad negativa. Esto
se debe al ciclo de vida del producto, ya que en estos periodos de tiempo, el

negocio se encuentra en fase de crecimiento, etapa en la cual regularmente la

53



inversion es mayor a la rentabilidad obtenida. Esto se evidencia ya que a partir
del afio 3 la rentabilidad econémica es bastante alta, lo que significa que se
esta utilizando de manera Optima los activos. En lo que respecta a la
rentabilidad financiera por el contrario esta cada vez es menor. Esto se debe a
gue para solventar las pérdidas generadas en los primeros periodos, se tuvo
que buscar un inversionista, el cual hasta el afio 5 aun no ha recibido
retribucion por su inversion (dividendos). Esto genera que el inversionista
decida salir del negocio y busque invertir en alguno de mayor rentabilidad y con

un menor riesgo.

Tabla No 24: Indicadores Financieros

INDICADORESFINANCIEROS | ARO1 | ARz | ARD3 |  ARod ARO5
LIQUIDEZ

Liguidez Genera 0,77 1,06 041 1,04 148
Liguidez estrict 00 058 022 085 138
Ralio do disponibidad 000 059 02 085 13
Capital de trabajo $70.00 §30.00 § 108305 § 0468 §3.50855
SOLVENCIA

Solvenca genera 6 | | e | 18 146
ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento genera 15l 624 13,00 218 039
Endeudamianto a corl plazo 255 38 13,00 21 039
Endeudamianta a rgo plazo 49 24 000 000 000
APALANCAMIENTO

Apalancamients financiero B EIEE 13
RENTABILIDAD

Renlaidad econtmica (ROA) | 498,715 641 101 25% 26053 116,54k
Rerlabidad financiera (ROE) D 86,70% H1025% 854k 504,765
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8. CONCLUSIONES

-En el andlisis PEST, se consideraron factores externos que podrian ser una
amenaza u oportunidad para el negocio. Dentro del respectivo andlisis se
encontré una oportunidad en el entorno Politico y Social porque existen leyes
que promueven y protegen la practica deportiva desde el nivel formativo hasta
profesional ademas que por medio de la creaciébn de Centros Activos
implementados por el Ministerio del Deporte, la practica de actividad fisica
aumentado considerablemente asi mismo en el entorno Tecnoldgico existe una
oportunidad porque se han desarrollado herramientas o equipos para controlar

el rendimiento deportivo.

-En el analisis Porter, se consideraron las fuerzas que representan una
oportunidad o amenaza para el negocio. Dentro de este analisis se pudo
encontrar que la Amenaza de Nuevos Competidores, el Poder de Negociacion
de Clientes y la Rivalidad de Competidores son altas lo que representa una
amenaza porque para ingresar a la industria de enseflanza deportiva no
existen barreras de entradas a considerar por lo cual existe bastante cantidad
de escuelas o academias deportivas compitiendo en el mercado y esto genera
gue el cliente tenga una demanda amplia de elegir cual mas le conviene en
cuanto al servicio (precio, calidad, ubicacion) entre otras. Mientras que el Poder
de Negociacion de los Proveedores y la Amenaza de Sustitutos son media y
baja respectivamente lo que representa una oportunidad, en cuanto a los
proveedores por la gran cantidad de competidores que existen en el mercado,
por esta razén se puede cambiar de proveedor facilmente y el costo de este
cambio representa un valor alto. Finalmente en lo que se refiere a sustitutos se
encuentran las academias de ensefianza cultural o de conocimiento que puede

competir con las academias deportivas por un precio similar.

-El mercado meta, son nifios y jovenes de 6 a 17 afios amantes al baloncesto,
para este segmento de acuerdo al focus group y encuestas realizadas a padres
de familia del mercado meta se debe tomar en cuenta caracteristicas como:
entrenadores cualificados y materiales adecuados y actividades

complementarias como: correr y salidas recreativas y de competencia para asi
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ofrecer un servicio que satisfaga las necesidades de los clientes y generar una

oportunidad de negocio.

-Se utilizara una estrategia de enfoque a través de un mix de marketing que
incluye, un precio medio de $26 basado en el andlisis al cliente y
caracteristicas del servicio. La distribucién del servicio sera directa entre la
escuela y el cliente y se usard una estrategia de promocién pull para atraer a
los clientes al tratarse de un negocio que estd iniciando los medios
promocionales seran entreg de flyers, pautajes en redes sociales y activaciones
de freestyle para poder atraer una gran cantidad de clientes.

-Una vez realizado el analisis financiero se identificd que la inversién inicial de
este proyecto tiene un valor bajo de $1400 en comparacion a otras industria
por lo cual es factible invertir y se presenta una oportunidad de negocio. Asi
mismo la utilidad neta promedio durante estos cinco afnos sera de $23254.60,
en el cual en el afo uno y dos se presentan valores negativos, en cambio en el
ano tres, cuatro y cinco se presentan valores positivos. En lo que se refiere al
TIR sobre el flujo de caja libre y del inversionista, se presenta valores de 20% y
23%, respectivamente lo cual muestra que el proyecto es rentable para las dos

partes.
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Anexo 1: Preguntas para el analisis Porter

PAUL ROMAN

1.

(A qué Dbarreras de entradas deben enfrentarse los nuevos
competidores de la industria de la ensefianza deportiva?.

¢, Qué aspectos diferenciadores tienen un competidor de otro?

¢En este tipo de industrias piensa que es importante y necesario tener
un canal de distribucion?

¢ Que sustitutos existen en cuanto a la ensefianza deportiva?

En cuanto a los clientes, el poder de negociacion lo tienen ellos o las
diferentes escuelas o academias deportivas.

¢Que es lo que buscan los clientes en cuanto al servicio de la

ensefianza deportiva?

JUAN JOSE REALPE

1.

¢, COmo se encuentra el crecimiento de la industria de la ensefianza
deportiva?

En cuanto a los proveedores de equipos o implementos para la
ensefianza deportiva . ¢ Cuales empresas son las principales y como se
diferencian una de otras?.

Si las escuelas o academias deportivas deciden cambiar de proveedor,
el costo de este cambio se vuelve mas costoso o es relativo.

En cuanto a la rivalidad de competidores de la ensefianza deportiva .
¢,Cudles escuelas o academias son las principales y como se diferencian
una de otras?.

¢, Qué precios manejan las diferentes escuelas o academias deportivas,
dependen del sector donde estan ubicadas ?

En cuanto a los clientes, el poder de negociacion lo tienen ellos o las
diferentes escuelas o academias deportivas.

¢Que es lo que buscan los clientes en cuanto al servicio de la

ensefianza deportiva?



8. ¢Cudles son los costes de salida del mercado para escuelas o
academias deportivas?

9. ¢Cuales son las barreras emocionales que enfrentan las escuelas o
academias deportivas, para que estas no quieran salir del mercado?

10. ¢Existe algun tipo de restricciones o sanciones de parte del gobierno, si

una escuela o academia desea salir del mercado?

Anexo 2: Informacién del focus group y participantes

DATOS DE LOS PARTICIPANTES
Total de participantes: 8

Guillermo Castro (52 afos)
Catalina Cadena(50 afios)
Jose Sola (35 afios)

Anibal Acosta (55 afos)
Amada Ron (51 afios)
Raquel Erazo (52afios)

Grace Navarrete (41 afos)

O N o g bk~ wDdPe

Carlos Puga (40 afios)

INTRODUCCION

Este focus group se lo realiz6 con la participacion de padres, tios o abuelos de
nifios y jovenes nativos de la parroquia, tanto hombres como mujeres de
diferentes edades y segmentos, con el objetivo de conocer diferentes opiniones
0 puntos de vista, sobre la creacion de una escuela de baloncesto en la

parroquia de El Quinche.

COLISEO COMO INSTALACION PARA LA ENSENANZA DE LA ESCUELA

LINK DEL FOCUS GROUP (YOUTUBE):



https://www.youtube.com/watch?v=0gy-hCxHmLU

Anexo 3: Formulacidon de Hipétesis



https://www.youtube.com/watch?v=ogy-hCxHmLU

Anexo 4: Respuesta preguntas para encuesta

Preguntas:



INTERES SOBRE LA ESCUELA

1. Le gustaria que exista una escuela de baloncesto en la parroquia de
El Quinche, para sus hijos.

50 respuestas

@si
ono

2. ;Cuél de estos elementos, es la de mayor importancia para la
ensefanza deportiva?.

42 respuestas

@ Entrenadores Profesionales
@ Materiales adecuados

IDEA DE NEGOCIO

1. ¢Cudles serian los motivos para que su hijo(s) asistan a estd escuela
de baloncesto? Elegir hasta 2 opciones como méximo.

42 raspuestas

Desarrolio deportivo| 31 (738 %)

Desarrolo fisico 23 (54,8 %)

Eniretenimienio T 405%)
Evitar actividades sedentarias 10238 %)

(ielevi.
Evitar vicios (tabaco, alconol o .
drogas)| 37.1%)
o 10 20 30 a0

3. ;Qué actividades dindmicas o complementarias se deben
implementar, en cuanto al servicio de ensefianza deportiva? Elegir hasta
2 opciones como maximo.

42 respuestas

Gimnasia
Saltar la soga

Salidas de campo (recreativas))

Salidas de campo (por
competencia)

5. ¢En que horario deberia funcionar esta escuela de baloncesto, entre

4. ;Qué dias deberia funcionar esta escuela de baloncesto? Elegir hasta semana?. Elegir los 3 mejeres horarios.
3 opciones como maximo. 42 respuestas

Lunes 24 (57.1%)

171405 %)

Martes
Miercsies 33786 %)

21(50%)

Jueves

WViemes 27 (643 %)

Sabado 4195 %)

0 10 2 E a0

6. ;En que horario deberia funcionar esta escuela de baloncesto, los

16:00 2 16:00 pm
16:00.a 17:00 pm
17:00.2 18:00 pm 40 (95,2 %)

18:00 2 19:00 pm

19:00 2 20:00 pm

sébados. Elegir los 2 mejores horarios. 7. Asumiendo que las caracteristicas de la escuela satisfacen sus

42 respuestas nec

8:00 2 9:00 am

9002 10:00 2m

10:002 11:00 am

1100 2 1200 pm

$Qué precio ct muy bajo que lo harfa dudar de la

calidad del servicio y no lo comprarfa?.

055
L 1)
055
950
[ 1

9. Asumiendo que las caracteristicas de la escuela satisfacen sus

8. Asumiendo que las caracteristicas de la escuela satisfacen sus necesidades. ;Qué precio consideraria alto por el servicio pero an asi
necesidades. ;Qué precio consideraria bajo por el servicio pero atin asi lo pagaria?.
lo pagaria?. 12 respuestas
tas
osis osis
o0 o5
025 0525
(3 osu
o5 055




10. Asumiendo que las caracteristicas de la escuela satisfacen sus
necesidades. ;Qué precio considerarfa muy alto a pesar de la calidad
del servicio y no lo pagaria?.

42 respuestas

@515
@520
9325
@530
@535

12. Referente al servicio de bar o refrigerio ;Qué tipe de bebidas
considera que se deben ofrecer a los nifios y jovenes pertenecientes a
la escuela? Elegir hasta 2 opciones como maximo.

puestas

Aguas

Gasegsas

Jugos artfciaies

Bebidas hidratentes

Bebidas energizantes

15. ¢Usted ha entrado alguna vez al coliseo de la parroquia?,

42 respuestas

es
(15

DATOS DEMOGRAFICOS

1. ¢Cuantos hijos tiene en cada rango de edad? Seleccione una o méas
respuestas en cuanto al nimero de hijos que tenga dependiendo del
rango de edad que se encuentran.

s MW WmZ w3 4 mms
5
1
s
0
5a0anos 10a 14 afos 152 19 alos

DATOS PERSONALES

Género

® s
® Hombre

11. Le interesarfa que la escuela cuente con un servicio de transporte.

42 respuestas

oS
®No

13. Referente al servicio de bar o refrigerio ;Qué tipo de alimentos
considera que se deben ofrecer a los nifios y jovenes pertenecientes a
la escuela?.

9 Sracks{cangul, chifes o pagas en
funda)

@ Corida répida(sachipapas, hot cogs,
hamburguesas)

® Comina ligera (ensaiadas de fruas,
pasteles sin azlcar, sanduches)

6. Referente al lugar para la ensefianza deportiva. Le parece adecuado
usar el coliseo de la parroquia en cuanto a sus instalaciones. (Siendo 1
nada adecuado y 5 bastante adecuado).

M N e S

X
@0
10
0
Estado de iz cancha Cuidado y [mpieza de la nsialacion  Accesorios de senvicios igiénicos
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Anexo 5: Respuesta de encuesta con hipotesis planteadas y uso de tablas
dinamicas

Contar de 2. ¢,Cual
de estos

elementos, es lade
mayor importancia

para la ensefianza

deportiva?. Etiguetas de columna

Entrenadores Materiales
Etiquetas de fila Profesionales adecuados
Hombre 38% 7% 0% 45%
Mujer 43% 12% 0% 55%
Total general 81% 19% 0% 100%
Correr 11% 13%
Gimnasia 3% 13%
Saltar la soga 2% 8%
Salidas de campo (recreativas) 10% 8%
Salidas de campo (por competencia) 12% 4%
Total general 38% 46%

Lunes 15% 11%
Martes 5% 10%
Miércoles 16% 17%
Jueves 6% 15%
Viernes 13% 14%
Sabado 1% 2%
Total general 56% 69%

Contar de 1. ¢ Cuéntos hijos
tiene en cada rango de edad?
Seleccione una o més
respuestas en cuanto al
numero de hijos que tenga

dependiendo del rango de Etiquetas
edad que se encuentran. de
[5 a9 afios] columna

Etiquetas de fila



15:00 a 16:00 pm, 16:00 a

17:00 pm, 17:00 a 18:00 pm 200 4% 0% 0% 24%
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a
17:00 pm, 18:00 a 19:00 pm 0% 0% 0% 0% 0%
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a
17:00 pm, 19:00 a 20:00 pm 4% 0% 0% 0% 4%
15:00 a 16:00 pm, 17:00 a
18:00 pm, 18:00 a 19:00 pm 0% 0% 0% 0% 0%
16:00 a 17:00 pm, 17:00 a
18:00 pm, 18:00 a 19:00 pm 32% 12% 4% 0% 48%
17:00 a 18:00 pm, 18:00 a
19:00 pm, 19:00 a 20:00 pm 20% 4% 0% 0% 24%
(vacias) 0% 0% 0% 0% 0%
Total general 76% 20% 4% 0%  100%

Contar de 1. ¢ Cuantos hijos
tiene en cada rango de edad?
Seleccione una o mas
respuestas en cuanto al
numero de hijos que tenga

dependiendo del rango de edad Etiquetas

que se encuentran. [10 a 14 de

anos] columna

Etiguetas de fila 1

15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00

pm, 17:00 a 18:00 pm 19% 6% 3% 0% 29%
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00

pm, 18:00 a 19:00 pm 0% 3% 0% 0% 3%
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00

pm, 19:00 a 20:00 pm 3% 0% 0% 0% 3%
15:00 a 16:00 pm, 17:00 a 18:00

pm, 18:00 a 19:00 pm 0% 3% 0% 0% 3%
16:00 a 17:00 pm, 17:00 a 18:00

pm, 18:00 a 19:00 pm 29% 10% 0% 0% 39%
17:00 a 18:00 pm, 18:00 a 19:00

pm, 19:00 a 20:00 pm 10% 13% 0% 0% 23%
(vacias) 0% 0% 0% 0% 0%
Total general 61% 35% 3% 0% 100%

Contar de 1. ¢ Cuantos hijos tiene en cada
rango de edad? Seleccione una o mas
respuestas en cuanto al numero de hijos Etiquetas

qgue tenga dependiendo del rango de edad de
gue se encuentran. [15 a 19 afos] columna

Etiguetas de fila
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00 pm, 17:00 a

18:00 pm 15% 23% 0% 38%
15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00 pm, 18:00 a
19:00 pm 8% 0% 0% 8%

15:00 a 16:00 pm, 16:00 a 17:00 pm, 19:00 a
20:00 pm 0% 0% 0% 0%



15:00 a 16:00 pm, 17:00 a 18:00 pm, 18:00 a

19:00 pm 0% 8% 0% 8%
16:00 a 17:00 pm, 17:00 a 18:00 pm, 18:00 a

19:00 pm 31% 0% 0% 31%
17:00 a 18:00 pm, 18:00 a 19:00 pm, 19:00 a

20:00 pm 15% 0% 0% 15%
(vacias) 0% 0% 0% 0%
Total general 69% 31% 0% 100%

Agua 13% 14%
Gaseosas 2% 5%
Jugos artificiales 6% 8%
Bebidas hidratantes 11% 7%
Bebidas energizantes 6% 12%
Total general 38% 46%

Contar de 13. Referente al servicio de bar o
refrigerio ¢Qué tipo de alimentos considera
que se deben ofrecer a los nifios y jévenes

pertenecientes ala escuela?.

Etiquetas de fila
Comida rapida(salchipapas, hot dogs,

Hombre

Etiquetas
de columna

Mujer

Total
gene

ral

hamburguesas) 4,76% 7,14% 11,90%
Comina ligera (ensaladas de frutas, pasteles sin

azucar, sanduches) 33,33%  33,33% 66,67%
Snacks(canguil, chifles o papas en funda) 7,14%  14,29% 21,43%
(vacias) 0,00% 0,00% 0,00%
Total general 45,24%  54,76% 100,00%

Contar de Género

Etiquetas de columna

Etiquetas de fila Hombre Mujer Total general

3 2% 2% 4%
4 8% 10% 18%
5 28% 26% 54%
(vacias) 4% 20% 24%
Total general 42% 58% 100%



Contar de Género Etiguetas de columna

Etiquetas de fila Hombre Mujer Total general

3 6% 8% 14%
4 22% 24% 46%
5 10% 6% 16%
(vacias) 4% 20% 24%
Total general 42% 58% 100%
Contar de Género Etiquetas de columna

Etiquetas de fila Hombre j Total general

1 38% 36% 74%
4 0% 2% 2%
(vacias) 4% 20% 24%
Total general 42% 58% 100%

Contar de 14. ¢ Qué
medios de comunicacion
son de preferencia para
estar al tanto de la

informacion y promocion

de esta escuela de Etiquetas de
baloncesto?. columna

Redes Total
Etiguetas de fila Flyers o Volantes Sociales vacias) general
Hombre 38% 7% 0% 45%
Mujer 48% 7% 0% 55%
Total general 86% 14% 0% 100%
Desarrollo deportivo 14% 19%
Desarrollo fisico 12% 10%
Entretenimiento 7% 10%
Evitar actividades sedentarias (television, celular o
videojuegos) 4% 5%
Evitar vicios (tabaco, alcohol o drogas) 1% 2%

Total general 38% 46%




Contar de 11. Le interesaria que la Etiquetas

escuela cuente con un servicio de de

transporte. columna

Etiquetas de fila N[o]

Centro de la Parroquia 40% 0% 0% 40%
Iguifiaro % 0% 0% 7%
La Esperanza 26% 5% 0% 31%
La Victoria 10% 2% 0% 12%
San Miguel 0% 10% 0% 10%
Total general 83% 17% 0% 100%

Contar de 1. Le gustaria que exista
una escuela de baloncesto en la

parroquia de El Quinche, para sus Etiguetas de

hijos. columna

Etiguetas de fila No
Hombre 0% 14% 14%
Mujer 0% 20% 20%
Hombre 2% 1% 6%
Mujer 4% 2% 6%
Hombre 0% 12% 12%
Mujer 2% 14% 16%
Hombre 2% 1% 6%
Mujer 4% 6% 10%
Hombre 0% 1% 4%
Mujer 2% 4% 6%

Total general 16% 84% 100%
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