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RESUMEN

Las actividades deportivas en el Ecuador han logrado tener un papel protagonico
dentro de la economia nacional del pais, consoliddndose como una fuente de
interés para muchas personas y mostrandose como una actividad sustentable.
De esta manera por medio de la elaboracion de un plan de negocios se busca
conocer la factibilidad operativa y financiera de la creacion de una academia de
artes marciales para nifilos de 6 a 12 afos con problemas sociales, misma que
pretende impartir a través de actividades fisicas, innovadoras y mentales una
serie de conductas y aprendizajes Utiles para el desarrollo de los nifios, de
manera que su comportamiento y actitud sean positivas ante cualquier problema
social que aquejen. Las actividades fisicas y mentales que se realizaran en la
academia, tendran como objetivo primordial brindar al nifio confianza y seguridad
en si mismo. Es asi que, por medio de dicha academia se busca acaparar la
mayor cantidad de nifios con problemas sociales mediante acciones de
mercadeo enfocadas en la promocién del servicio en la parte norte de la ciudad
las parroquias de Pomasqui, San Antonio de Pichincha y Calderdn. Se plantea
también la creacion de una estructura organizacional enfocada en velar por los
principios de la empresa que sustente la idea de negocio enfocada en el
bienestar del cliente y de todo el personal que forma parte de la misma. El estudio
financiero realizado, expresa la viabilidad del proyecto y asegura un rendimiento
notable en las actividades econdmicas de la empresa con una recuperacion del

capital invertido.



ABSTRACT

Sports activities in Ecuador have managed to have a leading role in the national
economy of the country, consolidating as a source of interest for many people
and showing itself as a sustainable activity. In this way, for the preparation of a
business plan, we seek to know the operational and financial feasibility of the
creation of a martial arts academy for children from 6 to 12 years old with social
problems, which is imparted through physical activities, innovative and mental, a
series of conducts and learnings useful for the development of children, so that
their behavior and attitude are positive. The physical and mental activities that
are carried out in the academy, as a primary objective, give the child confidence
and self-confidence. Thus, through the medium of the academy seeks to
monopolize the largest number of children with social problems by marketing
actions focused on promoting the service in the northern part of the city in
parishes of Pomasqui, San Antonio de Pichincha and Calderon. It was also
proposed the creation of an organizational structure focused on the principles of
the company that supports the business idea focused on the welfare of the client
and all the staff that is part of it. The financial study carried out, expresses the
viability of the project and ensures a remarkable performance in the economic

activities of the company with a recovery of the invested capital.
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1. Introduccién
1.1. Justificacion del trabajo

En el Ecuador, la actividad de recreacion y deporte ha logrado tener un papel
protagonico dentro de la sociedad, consolidandose como una fuente de interés
para nifios, niflas, adolescentes y demas personas, mostrandose como una
actividad sustentable y sobre todo como un pilar fundamental para el bienestar
fisico, mental y saludable. Segun el (INEC, 2015), las actividades fisicas y
recreativas en las personas se han incrementado en 8,7 puntos, con la
integracion de nifios y adolescentes, que han contribuido de manera importante
para prevenir y controlar el uso y consumo de drogas, alcoholismo, problemas
psicologicos, problemas sociales, adaptandolos a una sociedad llena de valores
y principios encaminados en la practica del deporte. A su vez, ha logrado mejorar
la calidad de vida de las personas, contribuyendo positivamente en la salud y
prevencion de enfermedades como por ejemplo la obesidad. Asimismo, también

ha generado cambios en el estilo de vida de las mismas. (UNICEF, 2016).

Segun (Gusfield, 1989) "El concepto de problemas sociales es una categoria de
pensamiento, una forma de ver ciertas condiciones como un reclamo de cambio
a través de acciones publicas”. Ademas, segun (Villamén y Herrara, 2003) “Las
artes marciales son ejercicios para el cuerpo, la mente y el espiritu que

mayoritariamente se originaron en Oriente e incluyen boxeo y autodefensa”.

El plan de negocios para la creacién de una academia de artes marciales para
nifos de 6 a 12 afnos con problemas sociales pretende generar mayor seguridad,
confianza y autoestima en los nifios, niflas y adolescentes que lo practiquen. De
tal manera que a través de las técnicas impartidas y entrenamientos diferentes
se incentivara a dicho segmento a que se vea inmerso en la actividad fisica y

deportiva.



1.2. Objetivo General

e Analizar la viabilidad de la creacidon de una academia de artes marciales

para niflos de 6 a 12 afios con problemas sociales en la ciudad de Quito.
1.2.1. Objetivo Especifico

e Identificar todos los factores del entorno externo y de la industria con el fin
de determinar varias oportunidades y desarrollar una estrategia de negocio.

e Explorar y conocer las necesidades del cliente potencial mediante
informacion de mercadeo a través de diferentes técnicas de investigacion
cualitativa y cuantitativa que serviran para la toma de decisiones.

e Generar una oportunidad de negocio con caracteristicas diferentes con la
finalidad de obtener réditos econdmicos y beneficios a largo plazo.

e Crear un plan de marketing que contenga diferentes estrategias,
estableciendo un aspecto diferenciador e innovador que genere un
posicionamiento de marca positivo en los consumidores.

e Establecer la estructura organizacional de la empresa, determinando
funciones y responsabilidades para el aumento de eficiencia en las
actividades enfocadas al negocio.

e Realizar un plan financiero con el fin de verificar y analizar la rentabilidad que
puede tener el plan de negocios, basandose en proyecciones de estados de

resultados e indices financieros durante los proximos 5 afios.
2. Analisis del entorno

2.1. Analisis del entorno externo

2.1.1. Entorno Externo (Analisis PEST)

2.1.1.1. Politicoy Legal

Ecuador en los ultimos afios ha presentado un régimen de mandato poco estable
debido a varios factores que han mermado su desarrollo. En la actualidad, el

presidente Lenin Moreno Garcés, pretende regular y establecer un nuevo



régimen basado en el cambio, la equidad social, el respeto, la educacion, la salud
y el deporte permitiendo de esta manera que el Ecuador adquiera una nueva
identidad enfocada en el “buen vivir’ y en las buenas practicas que ayuden al
fortalecimiento del régimen y del pais (Asamblea Nacional , 2008). En la
mencionada restructuracion del régimen, el deporte y las actividades fisicas
toman un papel importante ya que se pretende contribuir de esta manera a través
de estrategias y programas al correcto desempefio fisico de las personas. Es asi
que el Ministerio del Deporte ha creado programas para promover la actividad
fisica y deportiva en distintas partes del pais, dos de los mas conocidos son
“Activate Ecuador” y “Ecuador ejercitate y vive sano” desarrollado por diferentes
centros activos que pretenden disminuir el indice de sedentarismo y problemas
de salud. (Ministerio del Deporte , 2017).

En el &mbito legal, la Constitucion de la Republica aprobada en el afio 2008, en
su articulo 381, menciona que el Estado protegera, promoverd y coordinara la
cultura fisica que comprende el deporte, la educacion fisica y la recreacion, 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. ElI Estado garantizara los recursos y la
infraestructura necesaria para estas actividades (Constitucion de la Republica
del Ecuador, 2008). Esto es una valiosa oportunidad debido a que se esta

incentivando la practica deportiva en los ecuatorianos.

Ademas, es importante mencionar que el Ministerio del Deporte segun la Ley del
Deporte en el Art. 14, literal a) establece como funcion “Proteger, propiciar,
estimular, promover, coordinar, planificar, fomentar, desarrollar y evaluar el
deporte, educacion fisica y recreacion de toda la poblacién, incluidos las y los
ecuatorianos en el exterior”. (Ley del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion,
2010)



Por otro lado, Ecuador cuenta con un Fondo de Innovacién para emprendedores
por parte del Ministerio de Industria y Productividad (MIPRO), mismo que se
encarga de generar mayores fuentes de empleo con la finalidad de aumentar la
matriz productiva del pais, el presupuesto con el que aporta el Fondo de
Innovacion bordea los $20 millones destinados a proyectos de emprendimiento.
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2017). Es importante mencionar que es
una oportunidad ya que muchos de los emprendimientos se pueden llevar a cabo
por la ayuda que da dicho ministerio.

De esta manera se puede decir que industrias y empresas que en la actualidad
pretenden desarrollarse en el Ecuador tienen mayor oportunidad de hacerlo
puesto que reciben un apoyo muy importante del gobierno, con importantes

beneficios que contribuyen a su desenvolvimiento.

2.1.1.2. Economico
Producto Interno Bruto (PIB)

Ecuador en el primer trimestre del 2017 presenta un crecimiento del PIB con un
2,6% a comparacion del afio anterior, esto refleja la mayor productividad que han
tenido las actividades econdmicas del pais. (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos , 2017) A pesar del crecimiento del PIB, se debe tener en cuenta que el
pais ha tenido un decrecimiento en los ultimos afios lo cual ha afectado a la
situacion econdmica de los ecuatorianos por el hecho de que existe un menor
nivel de riqueza hablando en términos globales que, por ende, afecta al consumo
de los hogares. (Ekos Negocios, 2015)

En lo que corresponde a la industria del deporte, esta inmersa en la industria de
“Otros Servicios” enfocados en la actividad de esparcimientos, recreacion y
entretenimiento la cual ha variado de manera positiva con el 1%, de esta manera
nos permite saber que se ha incrementado el interés de las personas en realizar

actividades deportivas y fisicas. Esto nos da a entender que a partir del 2017 la



produccion de bienes y servicios en Ecuador ha venido aumentando
paulatinamente, otorgando un bienestar y mayores oportunidades de
produccion, empleo y de adquisicion de bienes. Esto genera una posibilidad para
desarrollar el proyecto propuesto.

Inflacidn

Ecuador en lo que respecta al indice de Precios al Consumidor presenta una
inflacibn mensual del -0,58%, en comparacion al 2016 donde fue del 0,36%
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017). Eso quiere decir que los
movimientos de la inflacibn son moderados, lo que permite a las empresas y
consumidores planificar su gestion financiera y de igual manera que exista un
incremento en actividades comerciales en sectores que se vinculen en servicios

para los hogares.

viuliwa -4 48%
Prendas de vestir y calzado -1,39%
Bienes y seniciod diversas -1L,15%

-1,05%

0,32%

0,14%
Escacics 0,12%
Restaurantes y hoteles 0,04%
0,04%

Teantpons 0,11%

Figura No 1: Inflacién por divisiones de productos

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017
indice de Consumidor Recreacion y Cultura

En lo que se refiere a recreacion y cultura, las variaciones mensuales negativas
aportaron a la variacion del indice de precios al consumidor con el -4,48%
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017). Es decir, si bien es cierto la
inflacion aumenta para las actividades de recreacion y cultura, la inflacién para

la salud se mantiene estable y eso beneficia ya que aquellas actividades



deportivas que se relacionen especificamente a la salud de los que practican

pueden no verse afectados.
Tasas de Interés

Para el segmento comercial PYMES la tasa de interés se mantiene en un
porcentaje del 10,19% anual, de esta manera la tasa con la que se pretende
trabajar para las inversiones, otorgacion de infraestructura y tecnologia permitira
que mejore su desarrollo y estabilidad en el mercado. (Banco Central del
Ecuador, 2017).

Tabla No 1: Tasas de Interés

Tasas de Interés

junio - 2018
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES PARA EL SECTOR FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y
SOLIDARIO
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: % anual para el segmento: % anual

Productive Corporativo 7.3 Productive Corporative 9.33
Productive Empresarial 9.82 Productive Empresarial 10.21
Productive PYMES 10.19 Productive PYMES 11.83
Comercial Ordinario 7.93 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 7.33 Comercial Prioritario Corporativo 9.33
Comercial Prioritario Empresarial 5.64 Comercial Prioritario Empresarial 10.21
Comercial Prioritario PYMES 10.43 Comercial Prioritario PYMES 1183
Consumao Ordinario 16.59 Consumo Ordinario 17.30
Consumo Prioritario 16.65 Consumo Prioritario 17.30
Educative 9.48 Educative 9.50
Inmobiliario 10.38 Inmobiliario 11.33
Vivienda de Interés Publico 4.38 Vivienda de Interés Publico 499
Microcrédito Minorista - 26.91 Microcrédito Minorista® 28.50
Microcrédito de Acumulacién Simale & 23.78 Microcrédite de Acumulacion Simple* 2550
Microcrédito de Acumulacién Ampliada *- 20.10 Microcrédito de Acumulacion Ampliada® 23.50
Inversion Publica 8.00 Inversion Piblica 9.33

Tomado de: Banco Central del Ecuador, 2018

Este indicador manifiesta la gran oportunidad que existe para las empresas

PYMES al momento de trabajar.




2.1.1.3. Social

Segun el (INEC, 2015), Ecuador con respecto al 2006 ha aumentado 8,7 puntos
en el nimero de personas que practican deportes, para el 2014 el 37,3% los
ecuatorianos mayores a 15 afios practican algun tipo de deporte, de los cuales
el 50,2% son hombres y 25,3% mujeres.

Adicionalmente, el (INEC, 2011) menciona que los nifios y jévenes mantienen un
tiempo libre en donde dedican el 4% del mismo al deporte, el 9% a cuidados
personales, 19% al hogar y su familia y 45% hacia actividades escolares y de
estudio. Estos datos ayudan a apreciar la cantidad de personas que tienen una
tendencia e integracion hacia el deporte y que pueden vincularse como un cliente

y consumidor potencial.

Tendencias
Los ecuatorianos presentan un nivel de sedentarismo elevado correspondiente

al 51% de personas que no les gusta realizar ningun tipo de actividad fisica y
deportiva. Un 49% de personas se interesa por la practica de alguna actividad

gue sea de su agrado. (Ministerio del Deporte , 2017)

Deportes que practican

51%

13,9% 12,5%

6,3%
35%  33%  27%  25%  25%  1,9%
_

Ninguno Fitbol Ecuavoley Baloncesto Matacién  Ciclismo  Caminata  Atletismo Baile Otros
Departivo

Figura No 2: Deportes que practican en el Ecuador

Tomado de: Ministerio del Deporte, 2017

Casi la mitad de la poblacion tiende a realizar algun tipo de actividad fisica, es
decir, es una oportunidad para que

Nivel Socioecondmico

Para la practica de alguna actividad fisica y deportiva el nivel socioeconémico

juega un rol importante puesto que las personas que cuentan con mas ingresos



tienen mas facilidad para realizar varias actividades debido a su posicion

econdmica.

Tabla No 2: Nivel Socioeconémico en el Ecuador

Nivel Socioeconomico %
ALTA - (A) 45,4%
MEDIA ALTA - (B) 38,5%
MEDIA — (C+) 34 9%
MEDIA BAJA - (C-) 33%
BAJA - (D) 30.9%

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017

Conjuntamente, el nivel socioecondmico del Ecuador esta relacionado e influye
con la practica de algun tipo de deporte o recreacion fisica. Segun el (INEC,
2015), la practica de deportes segun quintiles de pobreza se distribuye
jerarquicamente, donde da a conocer que las personas que mas practican
deporte son las de estrato socioeconémico alto, identificando al deporte como un
posible producto o servicio de lujo y gama alta. Esto es una amenaza debido a
que la practica deportiva esta segmentada por clases sociales, es decir, tienden
a tener mayor oportunidad las personas de clase social media, media - alta y alta

con mayor facilidad.

Se puede observar que en la actualidad el pais se ha enfocado en desarrollar
actividades fisicas y deportivas que beneficien a las personas, con diferentes
acciones encaminadas a la buena préactica deportiva, con el fin de mejorar las

condiciones fisicas y saludables de las mismas.

Es asi que, el gobierno por medio de campafias como “Activate Ecuador” y
“Ecuador ejercitate y vive sano” ha tratado de incentivar a nifios y jovenes a la

practica del deporte.



2.1.1.4. Tecnolébgico

La tecnologia actualmente ha tenido un constante desarrollo, el cual se ha
vinculado con la facilitacion y optimizacion del tiempo en diversas actividades
cotidianas de las personas, y principalmente dicha tecnologia ha sido
considerada una herramienta para el éxito empresarial. En Ecuador, en el 2016
el 52,4% de la poblacién mayor a 5 afios utiliz6 computadora, 13.7 puntos mas
que en el 2012. Esto resulta importante, ya que existe gran cantidad de personas
gue pueden establecer contacto directo con la empresa en busca de informacion,
facilitando los canales de comunicacion, publicidad y promocion del proyecto.
(INEC, 2016)

Porcentaje de poblacién con celular y redes sociales

90.43%
5 afios y mas

Total poblacion: 16.714.929

15.114.789
50,75%

Si tiene celular
activado

26,83%

8.482.236 Su celular es
SMARTPHONE

4.484.087

25,28%
Utiliza Redes

Sociales

4.224.984

Figura No 3: Poblacién con celular y redes sociales
Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016

Desde otro punto de vista, las tecnologias de comunicacién han cambiado la
forma de trabajo y gestion de recursos dentro de las empresas, mediante un
conjunto de avances tecnoldgicos conjuntamente con internet, aplicaciones
multimedia y realidad virtual. Para el afio 2014, el 95,9% de las empresas tienen
acceso a internet, de dichas empresas utilizaron los teléfonos celulares y correo

electrénico como medio de comunicacion.

Esto es una oportunidad debido a que puede otorgar mayor eficiencia,

competitividad, diferenciacion y ventajas competitivas al negocio dentro de la
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industria facilitando la relacion y ofreciendo confianza a todos los diferentes
consumidores potenciales. Sin embargo, el uso de la tecnologia influye en el
interés que las personas muestren al momento de practicar algin deporte o
realizar actividades fisicas y puede verse afectado ya que podrian dar mas
importancia a aparatos electronicos que al bienestar y salud que les puede

otorgar el deporte.

2.1.1.5. Caddigo CllU 4.0
Segun el cédigo ClIU 4.0, la industria en la cual nos encontramos es la siguiente:

Tabla No 3: Clasificacion de la Industria

P ‘Ensefianza”

P85 ‘Ensefanza”

P854 “Otros tipos de ensefianza”

P8541 “Ensenanza deportiva y recreativa”
P8541.05 | “Ensefianza de artes marciales”

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018
2.1.2. Analisis de la Industria (PORTER)
2.1.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores (MEDIA)

En la industria en la que se esta enfocando, los nuevos emprendimientos que
vayan a ser realizados deben tomar en cuenta varios aspectos indispensables

para la creacion de la instalacion, su uso y su desarrollo en si.

Con respecto a la creacién de la instalacion es importante la inversion inicial que

se hara, el capital con el que se cuenta y sobre todo el lugar en el cual se
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adecuara la misma. Asimismo, si se quiere un correcto funcionamiento se debera
tener una inversion que puede ir desde los $65.000 hasta los $100.000 dolares,
esto dependeré del sector donde esté ubicada y la infraestructura que se desee
tener. Ademas, hay que tomar en cuenta el equipamiento e implementos
deportivos que debera ser adquirido que puede tener un costo aproximado a
$8.000 délares.

Por otro lado, existen diferentes permisos de funcionamiento que se debera
obtener para poder emprender un negocio, como el RISE o RUC, aprobacion y
constitucion por parte de la Superintendencia de Compafias, nombramientos en
Registro Mercantil, permisos por parte de bomberos, municipio e intendencia. De
la misma forma, se ha creado un programa para facilitar los trdmites de
constitucion de una empresa en tan solo 6 horas, disminuyendo la tramitologia y

Sus costos.

Por lo tanto, hay que considerar todos los aspectos fundamentales para el buen
funcionamiento ya que existen diferentes empresas que ofrecen un servicio de
calidad y que el cliente va a optar por acudir a éstas. Ademas, las barreras de

entrada de la industria son medias.
2.1.2.2. Rivalidad entre competidores (MEDIA)

Dentro del CIIU se encuentran 7 empresas a nivel nacional en esta industria,
cabe recalcar que segun la Superintendencia de Compafias 4 de ellas estan
activas y en disolucion vy liquidacion se encuentran 3 empresas.
(Superintendencia de Compafias, 2017)

En la ciudad de Quito son 7 las empresas que estan en la misma industria, pero
solo 3 de ellas estan en estado activo, por lo que se puede asumir que la rivalidad
de competidores es baja debido a que no hay mucha competencia, lo que

permite brindar un servicio mas personalizado hacia el consumidor.

Las principales empresas que estan en estado activo son: Eliterisk Cia.Ltda.;
International Foundation For Officers Ifpoecu Cia.Ltda.; Ceseg Centro De

Estudios En Seguridad Cia.Ltda. (Superintendencia de Compaiiias, 2017)



12

Pero a pesar de que en el ClIU solo existan 7 empresas, es importante tener en
cuenta que no es una competencia directa como tal debido a que no tienen una
misma linea de negocios entre si. Es decir, si se esta enfocando en la ensefianza
de artes marciales se debe tener en cuenta que existen varias empresas que se
dedican a esto pero que tal vez se encuentran ubicadas en otro CIIU, este es el
caso de: Academia Team Predador, Dojo Okuden, Kamikaze Muay Thai

Ecuador, Academia Mitad del Mundo, entre otras.

Al considerar dichas empresas mencionadas, se debe analizar el servicio que

cada una de ellas ofrece:

Team Predador: Es la academia mas reconocida a nivel pais debido a la
formacién que dan a los clientes y el estilo en el que se manejan con cada
categoria a la que se enfocan. El precio varia dependiendo del usuario, es decir,
puede ir desde los 45 ddlares para los nifios hasta los 60 dolares para los adultos.
Ademas, esta academia cuenta con varias sucursales lo cual le favorece para

tener mas acogida por parte de las personas.

Kamikaze Muay Thai Ecuador: Esta academia se enfoca sobre todo en el estilo
muay thai 0 mas conocido como boxeo tailandés, el cual se desarrolla por medio
de varias extremidades como piernas, brazos, pies, rodillas, y codos. Esta
técnica ha hecho que varias personas se interesen en la misma y acudan a la
academia Kamikaze. El precio de la academia va dependiendo de la categoria a
la que ingreses, aproximadamente el costo va desde los $40 doélares hasta los
$60 dolares mensualmente.

Academia Mitad del Mundo: Es una de las academias méas reconocidas a nivel
pais debido a los grandes deportistas que ha formado. Es importante mencionar
gue se enfocan mucho en los nifios para formar su caracter y poder prepararlos
adecuadamente para futuras competencias. El precio de ésta es diferente tanto
para nifios como para adultos ya que los nifios solo entrenan 3 dias a la semana
y tiene un costo $25 ddélares mensuales, a diferencia de los adultos que entrenan

todos los dias en varios horarios, lo cual el precio es de $45 délares mensuales.
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A pesar de que en el Ecuador existen varias academias de artes marciales
reconocidas, es importante enfocarse en un solo segmento debido a que seria
una gran oportunidad para los distintos proyectos a realizarse, siendo esto un
factor diferenciador de las demas.

2.1.2.3. Amenaza de Productos Sustitutos (ALTO)

En el Ecuador, la industria del deporte y el entretenimiento ha tenido gran avance
sobre todo en la gran cantidad de instalaciones que existen tanto para
actividades recreativas y no recreativas que de una u otra forma pueden ser
principales sustitutos. Se puede mencionar que dentro del deporte y el
entretenimiento existen diferentes establecimientos como: canchas deportivas,
centros de entretenimiento, salas de cine, teatros, parques tematicos, escuelas
de natacion, baile o algun otro tipo de deporte o entretenimiento los cuales
captan gran cantidad de personas y llegan a ser la principal eleccién de los

posibles clientes al momento de escoger la actividad a realizar.
2.1.2.4. Poder de negociacion de los proveedores (BAJO)

Los proveedores poderosos capturan una mayor parte del valor para si mismos
cobrando precios mas altos, restringiendo la calidad o los servicios, 0
transfiriendo los costos a los participantes del sector (Porter, 2009).

Al tratarse de una industria enfocada a la enseflanza de artes marciales, es
importante contar con proveedores que se dediquen a la fabricacion de
diferentes articulos para diferentes practicas, es por eso que en el ClIU C3230.01
“Fabricacion de articulos y equipo de cualquier material para la practica de
deportes y juegos al aire libre y bajo techo: balones duros, blandos e inflables,
raquetas, bates y mazos, esquies, fijaciones y bastones de esqui, botas de
esqui, tablas de vela y de surf, patines de hielo, patines de ruedas, etcétera,

equipo para gimnasio y de atletismo” se puede mencionar a 4 proveedores como
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por ejemplo: ChangoSports Cia. Ltda., Confecciones Sport Conpetenc Cia. Ltda.,
K&CO Sport S.A, Importadora Molina, entre otras. (Superintendencia de

Compaiias, 2017)

Un punto importante a destacar es que la oferta de proveedores no es limitada y
eso ayuda a que se tenga un alto control sobre ellos y que se pueda establecer
diferentes parametros que convengan tanto a la empresa proveedora como a la

empresa contratante, es decir, es una gran oportunidad.

2.1.2.5. Poder de negociacion de los consumidores (BAJO)

La capacidad que tienen los clientes potenciales o consumidores en el momento
de seleccionar algin producto o servicio que se encuentra dentro de esta
industria es baja, debido a que no existen muchas empresas que ofrezcan este
servicio. A su vez, cada una de ellas se debera enfocar en la satisfaccion de
necesidades del cliente, implementacion de un factor diferenciador y brindar un
servicio de calidad que permita dejar al cliente verdaderamente satisfecho. Al ser
una industria que no tiene mucho auge en el mercado y en donde se puede
destacar una ventaja competitiva, los puntos mas importantes que se deben
tener en cuenta son la creacién de estrategias que se basen sobre todo en el
precio dependiendo del cliente potencial al que se va a enfocar, la diferenciacion

que se va a ofrecer y mediante qué medios se va a comunicar.

A pesar de que se deba tener en cuenta varios aspectos para satisfacer al
consumidor, el poder de negociacion de los consumidores seguira siendo bajo
debido a que las empresas tendran control sobre ellos y siendo una oportunidad
para el negocio ya que no existe muchas de éstas en la industria y el cliente
potencial no tiene varias alternativas para escoger la que mas le convenga o la
que tenga un precio mas accesible, debido a que la mayoria se maneja con

precios similares.
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2.1.3. Anélisis Matriz EFE

En el anexo 1 se encuentra la matriz EFE. Al haber realizado la Matriz EFE se
puede evidenciar que se tiene una ponderacion total de 2,95 mayor al promedio
(2.5), lo que quiere decir que si se emprende un negocio en esta industria puede
tener éxito. Con lo que respecta a las oportunidades y amenazas se puede decir
que en un periodo se *"9a que mejorar en algunos aspectos para sobresalir,
aprovechando dichas oportunidades y enfrentando a las amenazas que existan

en la industria.

Al saber que se puede aprovechar de las oportunidades y evitar en cierto punto
las amenazas, es importante que el giro de negocio innove constantemente
sobre todo cuando se refleja que una oportunidad intensa es el interés de realizar
nuevas practicas deportivas en lo cual se involucrara a deportes aceptados por
la sociedad y que vayan de la mano de las politicas gubernamentales, con el fin
de ayudar a las personas por medio de la practica deportiva. Asimismo, no se
puede dejar de lado a las amenazas, las cuales seran tratadas mediante
estrategias que se diferencien de la competencia o productos sustitutos,
especialmente creando una ventaja competitiva y dandole a esto un valor

agregado.
2.1.4. Conclusiones del analisis del entorno

e EIl Ministerio de Industria y Productividad a través de sus financiamientos
permite que se pueda realizar proyectos de inversion en la industria del
deporte con la finalidad de emprender proyectos que contribuyan al
desarrollo de las personas en la actividad fisica y deportiva, siendo esto
una oportunidad para los nuevos emprendedores.

e Mediante los programas ejecutados por el Ministerio del Deporte se ha

logrado que las personas se relacionen de mejor manera con las
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actividades fisicas y deportivas, logrando contribuir al desarrollo fisico y
emocional.

e Se promueve la practica deportiva y recreacional por parte del Gobierno
como estrategia para el desarrollo y fortalecimiento integral de las
personas, es asi que se pretende generar negocios dentro de la industria
deportiva.

e Existe gran cantidad de servicios y productos sustitutos que se enfocan al
entretenimiento como tal y que hacen que los clientes potenciales a la
hora de escoger un servicio prefieren algun sustituto siendo esto un
atractivo para ellos y una amenaza para los demas servicios.

e El incremento de uso del celular y facilidad de acceso a Internet han
creado una oportunidad para establecer canales de comunicacion,
publicidad y promocion de los diferentes negocios.

e Las empresas optan por adaptarse a nuevas tecnologia, herramientas y
software para generar mayor contacto con el cliente, facilitar su gestién y

control procesos comprimiendo costos y maximizando recursos.
3. Analisis del Cliente

El presente capitulo tiene como objetivo la recolecciéon y el analisis de
informacion en cuanto al proyecto planteado y ver si existe aceptacion en el
mercado, se identificaran aspectos importantes como las necesidades y
preferencias del cliente que seran usadas como oportunidades generadoras de

estrategias.
3.1. Problemade Investigacion

El problema de investigacion es determinar si existe mercado potencial para la
creacion de una academia de artes marciales para nifios de 6 a 12 afios con

problemas sociales en la ciudad de Quito.
3.2. Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado fue identificada considerando los aspectos

geograficos, demograficos y psicograficos, con caracteristicas y datos como:
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namero de habitantes entre 6 y 12 afios en las parroquias rurales del sector norte
de Quito, nivel socioeconémico e inclinacion hacia el deporte, que fueron

resumidos del INEC:

Tabla No 4: Segmentacion de mercado

SEGMENTACION INFORMACION POBLACION %.

- Poblacién de Quito.

- Administracion parroquial de

Segmentacion _ _ 2'239.191 100%
_ la ciudad de Quito: Calderon,
Geografica _ _ (=) 213.509 9,54%
Pomasqui y San Antonio de
Pichincha
. - Niflos entre 6 a 12 afios.
Segmentacion . . . (=) 41.769 19,56%
- - Clase Social media, media-
Demografica (=) 14.995 35,9%
alta y alta.
Segmentaciéon - Inclinacién hacia el deporte o

(=) 5.593 37,3%

Psicografica la actividad fisica.

3.3. Investigacion cualitativa
3.3.1. Entrevistas
3.3.1.1. Entrevistaainstructor de academia de artes marciales

Con el objetivo de conocer las diferentes técnicas de artes marciales utilizadas
en nifos que practican este deporte, se entrevisto a Nicolas Céspedes quien es
instructor de artes marciales en la academia “Team Manosalvas”. Ademas, es
un atleta preparado desde hace 4 afos en esta disciplina deportiva y tiene un

amplio conocimiento en este deporte.
3.3.1.2. Resultado

Existen varios nifios que atraviesan por problemas sociales (bullying, maltrato

psicolégico o fisico, entre otras), que practican esta disciplina deportiva, mismos
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que en el trascurso de los entrenamientos han logrado ir superando los
problemas que aquejan, mediante distintas técnicas de entrenamientos que
permiten que el nifio retome su confianza, se fortalezca tanto fisica como
mentalmente, se inmiscuya en el entorno social y lleve su vida de manera normal.
Es importante mencionar que, los entrenamientos favorecen notablemente al
crecimiento de la personalidad, a la buena préactica de valores y a la pasividad

ante todo tipo de problema que el nifio presente.
3.3.1.3. Entrevista a duefio de academia de artes marciales

Con el objeto de obtener informacién con respecto al manejo de la academia de
artes marciales, se entrevistd a Christian Manosalvas el cual es el duefio de la

misma y posee un alto conocimiento en el manejo de la instalacion.
3.3.1.4. Resultados

Christian manifiesta que en su academia es frecuente que acudan personas con
distintos problemas, los cuales mediante la practica deportiva tratan de salir de

los mismos.

Los implementos que se usan para la practica de este deporte son
fundamentales ya que, al ser un deporte de contacto, cada practicante debe estar
seguro y bien equipado para evitar cualquier tipo de lesion o dafio. Dichos
implementos se los puede adquirir ya en diferentes tiendas del pais lo cual hace
algunos afios no se lograba ya que no era un deporte tan reconocido como lo es

ahora.

Por otra parte, se manifiesta que “Team Manosalvas” posee una categoria
infantil, conocen de varios puntos importantes y tienen conocimiento de
diferentes nifios que vienen con problemas sociales con los cuales realiza un
método bastante diferente a las demas categorias sobre todo porque son nifios
y muchos de ellos necesitan otro tipo de practica en este deporte como son los

juegos cooperativos, asignacion de tareas, ejercicios entre comparieros, etc.
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Como otro punto importante, manifestd que si bien no cuenta la academia con
un psicélogo que ayude a tratar estos problemas sociales, lo que intentan es
motivar dia a dia a las personas que atraviesan distintas situaciones
complicadas, sobre todo a los nifios que son los que en realidad llegan con algun
problema y que necesitan ayuda.

Para Christian, la creacion de una academia de artes marciales para nifios de 6
a 12 afios con problemas sociales ayudaria a éstos a tener un mejor desempefio

y sobre todo a confiar en si mismos nuevamente.
3.3.1.5. Entrevista a psicéloga

Con el fin de obtener informacién con respecto a los problemas sociales que se
suscitan en la sociedad, se entrevisto a la doctora Blendy Maldonado quien tiene

una aplica trayectoria como psicologa clinica y cuenta con un consultorio privado.
3.3.1.6. Resultado

Los problemas sociales han ido incrementando notablemente en la sociedad por
diferentes situaciones que afectan de una u otra manera a las personas y sus
familias, la incidencia de la falta de amor de padres (migracion), el maltrato en
las familias, hogares disfuncionales han sido los causantes de tener hoy en dia
estos problemas que ya no son solamente de indole familiar sino también
involucra ya a la sociedad y su entorno. Se puede observar nifios con una
autoestima muy baja, con mucha inseguridad y desconfianza fruto de lo
anteriormente mencionado, siendo el bullying uno de los conflictos de mayor
afluencia a la consulta teniendo como causa fatal el suicidio de menores y
adolescentes, tomando como alternativa terapias de involucramiento y reflexion

entre el afectado y su familia dependiendo del tipo de problema social.

Finalmente, se concluye que un apoyo a la terapia que ella aplica seria la practica
de artes marciales de acuerdo a como se la dirija dependiendo el problema social
ya que ésta es una disciplina que permite al participante generar autoconfianza

y rescatar su autoestima.
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3.3.2. Grupo focal
3.3.2.1. Grupo focal a padres de familia

Con el objetivo de recopilar mayor informacion respecto al conocimiento de los
problemas sociales que afectan a nifios de entre 6 a 12 afios y sobre la creacién
de una academia de artes marciales, se realiz6 un grupo focal, en él se busca
vivencias y opiniones de los padres de familia. Para esta actividad se contd con
2 hombres y 6 mujeres, quienes tienen hijos cuyas edades oscilan entre los 6 y
12 afos, a su vez con la participacion de un profesor de artes marciales que

desempenia su trabajo con nifios de varias edades.
El grupo de enfoque tuvo una duracién de 40 minutos aproximadamente.
3.3.2.2. Resultados

Los padres de familia expresaron que los problemas sociales en la actualidad se
han convertido en un grave riesgo para los nifios, puesto que generan una serie
de reacciones que afectan su desarrollo en la sociedad, causando alteraciones

en su comportamiento.

Muchos de los padres de familia (7 de 8) manifestaron que sus hijos fueron
victimas de problemas sociales (bullying, acoso, maltrato) que alteraron su
comportamiento. Es por esto, que buscaron distintas actividades que permitan
sobrellevar estos problemas, la mayoria de los padres comentaron que sus hijos
acudieron a academias de artes marciales, lo cual hizo que se tenga resultados
muy alentadores que de una u otra manera los han ayudado a mejorar su ritmo

de vida.

El tema de las artes marciales, en muchos de los participantes (7 de 8) era de
total conocimiento, cierta parte de los padres tenian dudas sobre esta disciplina
puesto que pensaban que era sinobnimo de violencia (5 de 8). Gracias a la
participacion del profesor de artes marciales y a su clara intervencion los padres
de familia lograron resolver todo tipo de inquietudes y considerar a esta disciplina

como una herramienta importante que ayuda a controlar fisica y mentalmente
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todo tipo de problemas sociales que los nifios puedan sufrir de tal manera que

los beneficia en su comportamiento, tolerancia y disciplina.

Como resultado de lo presentado a los padres de familia, manifestaron estar en
total acuerdo con la creacion de una academia de artes marciales para nifios de
6 a 12 afios que sufren problemas sociales, ya que dicha academia se convertira

en una fuente de ayuda, motivacion, confianza y contribuira en su crecimiento.
3.4. Investigacion cuantitativa
3.4.1. Célculo de la muestra

El tipo de muestreo utilizado fue el no probabilistico ya que se desconoce la
probabilidad de muestreo y se basa en el conocimiento del investigador. La
herramienta utilizada es el muestreo por juicio debido a que se elige a los
encuestados porque el investigador cree que cumplen con los requisitos del
estudio. (Hair, Bush, & Ortinau, 2009)

La presente propuesta de negocio cuenta principalmente con un mercado
objetivo en el cual los nifios seran los consumidores directos y quienes tendran
el beneficio o daran utilidad al servicio prestado. Por otro lado, hay que
considerar que el cliente ha sido reconocido como los padres de familia, quienes
tiene el poder y decision de compra, basado en diferentes factores, en este caso
por la necesidad de sus hijos. Adicionalmente para el célculo de la muestra se
uso la férmula de “poblacion conocida”, donde se baso en el mercado objetivo

de 5593 habitantes, el cual fue identificado:

Nxz?xpx(1-p)
e?2*(N—=1)+z2+p*(1—-p)

B 5593 * (1,96)2 % 0,5 * (1 — 0,5)
~ (0,05)2 % (5593 — 1) + (1,96)2 % 0,5 * (1 — 0,5)

n = 359

n=

n
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3.4.2. Encuestas

Tras conocer el nUmero de muestra (359), se decidié implementar una encuesta
como prueba piloto conformada por 50 encuestas, tratando de analizar la
aceptacion de la academia de artes marciales para nifios de 6 a 12 afios con
problemas sociales con preguntas sobre sus beneficios, interés, precio y

aspectos diferenciadores.
3.5. Resultados

Segun las respuestas, el 52% de los encuestados fueron hombres y el 48%
fueron mujeres, de ellos, 47 personas mencionaron que tienen hijos entre edades

de 6 a 12 ailos y 3 personas alegaron que no tienen hijos en ese rango de edad.

Préctica deportiva: 76,6% de las personas afirmaron que sus hijos realizan
deporte o alguna actividad fisica con un rango entre 3 y 4 horas a la semana.
Esto quiere decir que se esta enfocando en un publico que tiene gran interés por

el deporte.

Preferencias y percepcion hacia las artes marciales: Al 97,7% de los padres
encuestados les gustaria que sus hijos practiquen artes marciales en una
academia que se enfoque en mejorar su condicion fisica y mental ya que ellos
consideran que es interesante la practica de este deporte en nifios de 6 a 12

anos.

Problemas sociales: 83% de las personas encuestadas afirman que sus hijos
han sido victimas de algun problema social. Los principales problemas sociales
gue afectan a los nifios de 6 a 12 afios son el bullying y la agresion fisica, mental
y psicologica. Otro punto importante a destacar es que el 100% de las personas
encuestadas consideran que la practica de artes marciales contribuye con
beneficios fisicos, mentales y otras habilidades en sus hijos para controlar los
problemas sociales. Con lo mencionado anteriormente, se puede decir que la
mayoria de nifios han sido victima de algun problema social, por lo que es

conveniente enfocarse en este grupo de personas proponiéndoles una solucién
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por medio de las artes marciales y teniendo en cuenta que los padres comparten

la idea de que este deporte beneficiaria a sus hijos.

Precio: 61.5% de los padres encuestados estarian dispuestos a pagar $25
dolares mensuales por el servicio de una academia de artes marciales. Con esto
se afirma que las personas estan dispuestas a pagar una tarifa media entre $20
y $30 ddlares con el fin de obtener un beneficio para sus hijos.

Informacién: Las personas encuestadas han manifestado que tiende a preferir
las redes sociales y el mail como medio de informacion, lo cual facilitaria la

interaccion entre la academia y el consumidor de la misma.
3.6. Correlacion

Analisis tabla 1: Segun los datos obtenidos durante el analisis, se puede decir
que la academia deberia brindar su servicio en distintos horarios debido a que
los nifios invierten su tiempo de 3 a 6 horas a la semana en la practica deportiva

y se debe enfocar en esto para satisfacer al usuario.

Andlisis tabla 2: En el andlisis de la tabla 2, se puede evidenciar que tanto los
hombres como las mujeres encuestadas tienden a preferir las redes sociales y
el mail como medio de informacion sobre el servicio que ofrece la academia, pero
también hay que tener en cuenta que las charlas y los afiches son un medio

personal para atraer a las personas.

Analisis tabla 3: Con los datos obtenidos del andlisis de la tabla 3, se puede
evidenciar que el mayor problema por el cual estan atravesando varios nifios hoy
en dia es el bullying el cual deberia ser erradicado con la ayuda de las artes

marciales.

Analisis tabla 4: Segun el analisis realizado, se obtuvo que tanto hombres como
mujeres encuestados con el 61,5%, estan dispuestos a pagar $25 délares por el
servicio de la academia de artes marciales. Es decir, los padres no escogieron
ni el precio mas bajo ni el méas alto, sino que prefirieron una tarifa media que es

accesible para ellos y que con eso quisieran obtener un beneficio para sus hijos.
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Andlisis tabla 5: Al analizar la tabla 5, se puede decir que del 83% de las
personas que han sido victimas de problemas sociales, el 100% de éstas
consideran que la préactica de artes marciales contribuye con beneficios fisicos,
mentales y otras habilidades en los nifios para controlar los problemas sociales.

3.7. Conclusién

Para finalizar el capitulo 3, segun la pirAmide de Maslow, se pudo identificar las
necesidades de los padres de familia con sus hijos, entre ellos se halla la ayuda
hacia los problemas sociales enfocados en la practica de artes marciales que
haran que los nifios se sientan seguros de si mismos y puedan involucrarse de
mejor manera en la sociedad para ser aceptados en la misma. Es decir, al tener
la ayuda de un experto realizando este deporte favorecera de manera importante
el desarrollo de sus habilidades fisicas, mentales y corporales adaptandolo a

nuevas técnicas de entrenamiento que permitan sobresalir en su vida cotidiana.
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4. Oportunidad del negocio

4.1. Descripcion de la oportunidad del negocio encontrada,

sustentada por el analisis interno, externo y del cliente.

Después de haber realizado las investigaciones y analisis del entorno utilizando
las herramientas PEST y las cinco fuerzas de PORTER se han identificado varios
aspectos hacia el negocio a realizar. Uno de ellos es que, dentro de lo politico,
el gobierno ha realizado una reestructuracion en el régimen en el cual el deporte
y las actividades fisicas toman un papel importante ya que se pretende contribuir
a esto a través de estrategias y programas al correcto desempefio fisico de las
personas. Es asi que, el Ministerio del Deporte ha creado varias acciones para
promover la actividad fisica y deportiva en distintas partes del pais, dos de los
mas conocidos son “Activate Ecuador” y “Ecuador ejercitate y vive sano”
desarrollado por centros activos que pretenden disminuir el indice de
sedentarismo y problemas de salud. (Ministerio del Deporte, 2017). Ademas, es
importante mencionar que Ecuador cuenta con un Fondo de Innovacién para
emprendedores por parte del Ministerio de Industria y Productividad (MIPRO),
mismo que se encarga de generar fuentes de empleo con la finalidad de
aumentar la matriz productiva del pais; el presupuesto con el que aporta el Fondo
de innovacion bordea los $20 millones destinados a proyectos de
emprendimiento. (Ministerio de Industrias y Productividad, 2017)

Esto en realidad es considerado como una posibilidad de ayuda para
endeudamiento e inversién especialmente en lo que se refiere a infraestructura
y tecnologias que pueden permitir al negocio satisfacer de mejor manera las

necesidades de los clientes.

Por otro lado, en lo econémico se identificé segun el INEC (2015) que la actividad
de esparcimientos, recreacion y entretenimiento ha variado de forma positiva con
el 1%, de esta manera nos permite conocer que se ha incrementado el interés
de las personas en realizar actividades deportivas y fisicas. Por otra parte, es
importante mencionar que el desarrollo econémico del pais en los ultimos afios

ha permitido que varias empresas puedan desarrollarse de mejor manera ya que



27

a través de préstamos, financiamientos e inversiones por parte de instituciones

gubernamentales han generado beneficios por si mismas.

En los que respecta a lo social, segun el INEC (2015) menciona que el 37,3% de
la poblacion nacional establece el uso de su tiempo personal hacia pasatiempos
deportivos, identificando con ello un gran cantidad de mercado potencial que
podré sin duda alguna interactuar con el negocio propuesto en el desarrollo de
las practica de actividades fisicas y deportivas, es asi también que en el
Ministerio del Deporte se menciona que los nifios y jovenes con un porcentaje
del 4% dedican su tiempo al deporte, recreacion y entretenimiento. (Ministerio
del Deporte, 2017)

Otro aspecto importante es el factor tecnoldgico, ya que en la actualidad ha
logrado consolidarse en el mercado de las empresas en el Ecuador con una serie
de elementos ofertados que hacen que las personas tengan todas las facilidades
del caso acaparando la atencion de las mismas y logrando fidelizarlas a través

de diferentes sistemas o programas que las benefician.

Al analizar la industria con las cinco fuerzas de PORTER, se logré determinar
gue la amenaza de nuevos competidores tiene un nivel medio debido a los costos

gue puede generar el mantenimiento y construccion de una instalacion.

Por otro lado, segun la Superintendencia de Compairiias en esta industria hay
tan solo 7 empresas registradas y esto hace que nuevas empresas se sientan
atraidas al ver que no existe mucha competencia y quieran entrar a la misma.

(Superintendencia de Compafias, 2017).

Asimismo, otra oportunidad que se debe considerar es que existen varios
proveedores de productos relacionados con la actividad deportiva propuesta los
cuales cuentan con insumos e implementos de calidad que beneficiaran a la

academia y a sus clientes.

En cuanto a los competidores en Ecuador, principalmente en la ciudad de Quito,
no existe una instalacion que tenga el mismo enfoque de una academia de artes

marciales para nifios de 6 a 12 afios. Sin embargo, existen varios sustitutos
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relacionados con la actividad fisica y practica del deporte como las canchas
deportivas, centros de entretenimiento, salas de cine, teatros, parques tematicos,
escuelas de natacion, baile o algin otro tipo de deporte o entretenimiento los
cuales captan gran cantidad de personas y llegan a ser la principal eleccion de

los posibles clientes al momento de escoger la actividad a realizar.

Realizada la investigacion de mercados, se pudo evidenciar que la préactica
deportiva en los nifios de 6 a 12 afios es de gran ayuda para mejorar su calidad
de vida, puesto que permite desarrollar de manera notable su condicién fisica
como mental generando nuevos habitos en ellos, asi también con la generacion
de nuevos valores como la disciplina, respeto, solidaridad que contribuiran de

manera importante a su desarrollo.

Adicionalmente, se comprob6 que existe un mercado amplio y un gran interés
por las personas a que sus hijos sean parte de la practica de las artes marciales,
evidenciando que es una disciplina que ayudara a desenvolverse de mejor
manera en la sociedad con una serie de aprendizajes enfocados en el
fortalecimiento de la mente y del cuerpo que permitiran contrarrestar todo tipo de
abuso y problemas que aquejan, otorgandoles nuevas técnicas y facilidades

hacia sus actividades diarias.

A pesar de que, los clientes potenciales desconocen los beneficios que la
practica de artes marciales brinda a los nifios, dieron su aprobacién para que sus
hijos se involucren en esta disciplina, ya que les permitird mejorar su calidad de
vida, asi como defenderse ante cualquier problema social del que sean victimas.
Dicha préctica se vera enfocada en fortalecer el espiritu de los nifios, es decir, a

ser mas fuertes dentro de la sociedad.

Asimismo, por medio de la psicologa se logré determinar que existen varios nifios
qgue atraviesan por problemas sociales (bullying, agresion fisica, verbal y
psicologica y problemas familiares) que practican esta disciplina deportiva,
mismos que en el trascurso de los entrenamientos han logrado ir superando los
problemas que aquejan, mediante distintas técnicas de entrenamientos que

permiten que el nifio retome su confianza, se fortalezca tanto fisica como
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mentalmente, se inmiscuya en el entorno social y lleve su vida de manera normal.
Adicionalmente, se determind que la metodologia de entrenamiento impartida
por la academia para el desempefio de los nifios con problemas sociales, ha

contribuido de gran manera a su bienestar.

Como punto importante, se manifiesta que las artes marciales, sin duda alguna
se han convertido en un aliado para los niflos que sufren estos problemas
sociales, debido a que hoy en dia se aplican modalidades de entrenamientos que
favorecen notablemente al crecimiento de su personalidad, a la buena practica

de valores y a la pasividad ante todo tipo de problema.

Finalmente, es importante mencionar que la creacion de una academia de artes
marciales para nifios de 6 a 12 afios con problemas sociales seria de gran ayuda
y por ende una necesidad que debe ser cubierta especialmente para los padres
que tienen hijos atravesando por diferentes situaciones delicadas, en la cual se
brindaria varios beneficios los cuales ayudaran a los nifios a tener un mejor
desenvolvimiento y sobre todo a confiar en si mismos nuevamente, enfocandose
en metodologias de entrenamiento innovadoras que logren que el nifio se

desarrolle y pueda llevar un estilo de vida adecuado para su edad.
5. Plan de Marketing
5.1. Estrategia General

Considerando como proyecto propuesto, la creacion de una academia de artes
marciales para nifios de 6 a 12 afios con problemas sociales, la cual cuenta con
una serie de actividades enfocadas en la innovacién y el aprendizaje de
diferentes técnicas que la haran diferente de las demas academias. Asimismo,
busca principalmente atacar a un segmento de mercado de nifios que vivan al
norte de Quito. De esta manera, se ha decidido utilizar una estrategia general de
marketing basada en un enfoque especialista que le permita al cliente y
consumidor satisfacer sus necesidades a través de nuevas experiencias, dicha

estrategia segun (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009), “consiste en concentrarse
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en las necesidades de un segmento en particular, un grupo de compradores o

mercado geografico, sin intentar cubrir todo el mercado”.

Enfatizando que no existe una academia de artes marciales enfocada en nifios
de 6 a 12 afos con problemas sociales. Dicho negocio presenta una ventaja
sobre la competencia, alejandose de la rivalidad y aumentando en si la
percepcion de imagen, servicio al cliente, lealtad a la marca, la fidelidad del
cliente y la participacién del mercado objetivo. Es por esto, que se determina la
estrategia “mas por menos” debido a que se brindara un servicio mas

personalizado, pero a un precio menor que el que tiene la competencia.

Precio
Mas Lo mismo Menos
M4 Mas por Méas por Mas por
as mas lo mismo menos
w
o
o
2 LoMismo Lo mismo
o por menos
Menos Menos por
menos

Figura No 5: Estrategia de posicionamiento
5.1.1. Mercado Objetivo

“El mercado meta implica la evaluacion del atractivo de cada segmento del
mercado y la eleccion de uno o mas segmentos para ingresar en ellos. Una
compafia deberia enfocarse en los segmentos donde sea capaz de generar de
manera rentable el mayor valor para el cliente y conservarlo con el paso del
tiempo.” (Kotler & Armstrong, 2012). Como se dio a conocer en el capitulo 3,
nuestro mercado objetivo esta compuesto por varios factores y datos de
segmentacion dados por el INEC. Al dividir el mercado en un grupo de posibles
usuarios del servicio se pudo identificar a 5593 nifios cuyas edades oscilan entre

6 y 12 afios debido a que ellos serian los beneficiados en lo que respecta a la
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creacion de la academia de artes marciales. Estos seran resientes
principalmente del norte de la ciudad de Quito por motivos de localizacién del
negocio, de clase social media, media-alta y alta, es decir, que sus padres tengan

la capacidad de pagar por la practica de este deporte.

La demanda real se establecio de acuerdo a la aceptacién del negocio que se
dio a conocer por parte de los padres de familia en las encuestas realizadas. En
ellas indicaban que de las 47 personas que tenian hijos entre 6 a 12 afios, el
83% de estas personas tenian hijos que sufrian de problemas sociales y de este
porcentaje, al 97,9% de los padres de familia les gustaria que sus hijos puedan
practicar artes marciales en una academia que se enfoque mejorar su condicion
fisica y mental. Con este porcentaje la demanda real estaria aproximadamente
en 2790 nifios, quienes acudirian al establecimiento.

Tabla No 5: Segmentacion de mercado
SEGMENTO Rural
GEOGRAFICO Parroquia de Pomasqui, San Antonio de Pichincha y Calderén
DEMOGRAFICO Género: Masculino y Femenino

Edad: 6 a 12 afios

Nivel Socioecondémico: Medio, Medio-Alto y Alto

PSICOGRAFICO Condicidn psicoldgica: Nifios victimas de problemas sociales

Estilo de vida:

Intereses: Practica de artes marciales

CONDUCTUAL  Busqueda del beneficio: Elevar su autoestima y confiar en si

mismos.
5.1.2. Propuesta de valor

“La propuesta de valor constituye una serie de ventajas o diferenciadores que
una empresa ofrece a los clientes.” (Osterwalder & Pigneur, 2011). Segun esta

definicion, la propuesta de valor estar4d basada en el posicionamiento del
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servicio, en la metodologia y diferenciacion de actividades que compone la
academia de artes marciales para nifios de 6 a 12 afios con problemas sociales,
como por ejemplo la oportunidad de aprender nuevas técnicas de defensa
desarrolladas en una piscina con movimientos y acciones que lograran mejorar
su capacidad. Adicionalmente, tendria actividades que permitan que el nifio
desarrolle su agilidad mental de una manera correcta con espacios destinados a
fortalecer este aspecto. Las actividades principales que se impartirdn en la
academia generan beneficios en los nifios, especialmente en su desarrollo fisico,
en el fortalecimiento de sus muasculos, en el equilibrio y la confianza en si mismos
ayudandolos notablemente a que lleven una vida normal en la sociedad. Para
todo lo anterior mencionado, se usara la propuesta de valor “mas por menos”,
debido a la calidad de servicio y al nuevo estilo de vida deportivo que se ofrecera
en comparacion a la competencia.

Tabla No 6: Propuesta de valor — Modelo Canvas

ACTIVIDADES
CLAVE RELACION
CON LOS
Seleccion de CLIENTES
actividades e
implementos Asesoria a las
para la practica personas que
de artes acuden a las
marciales instalaciones
de la empresa
Disefio y
ASOCIADOS decoracion Captacion de
CLAVE del espacio clientes a
en el que se través de SEGMENTO DE
Proveedores de practicara el alianzas CLIENTES
implementos deporte estratégicas
deportivos PROPUESTA DE con Nifios cuyas
adecuados para Asesoria VALOR instituciones edades oscilan
nifios personalizada a publicas y entre6y 12
las personas Brindar un servicio privadas afios que sufran
Alianzas interesadas en personalizado de problemas
el servicio




estratégicas con
instituciones
publicas y
privadas

RECURSOS
CLAVE

Instalaciones
donde se ubica
la empresa

Talento humano
calificado

Acciones de
comunicacion
para
promocionar el
servicio

ESTRUCTURA DE COSTOS

Inversién inicial

Gastos generales, administrativos y
de promocién

mediante la
practica de artes
marciales para
nifios con
problemas sociales
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sociales y estén
CANALES ubicados en las
parroquias de
Venta directa Pomasqui, San
por parte del Antonio y
personal de la Calderén.
empresa para
lograr tener
alianzas
estratégicas
con empresas
publicas y
privadas

Redes
sociales de la
empresa

FUENTE DE INGRESOS

Contribucién de inversionistas
Financiamiento bancario

Ingresos por venta del servicio

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1. Producto

La academia de artes marciales se enfoca en ofrecer a niflos de 6 a 12 afios
actividades fisicas y mentales basadas en un entrenamiento motivacional y
dinamico que les permita desarrollar su capacidad intelectual y deportiva con la
finalidad de contrarrestar los problemas sociales en los que se ven inmersos, con

programas aptos para su desarrollo.
5.2.1.1. Atributos

El éxito de los nifios esta enfocado en la ensefianza de su maestro (sensei) a
través de técnicas innovadoras que permitan que los nifios puedan desarrollarse
en un ambiente normal, con un importante trabajo en equipo y la colaboracién

de todos los integrantes del mismo. Con la finalidad de generar mayor confianza
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en los nifios de 6 a 12 afios que aguejan problemas sociales, fortaleciendo su

cuerpo y espiritu.

El lugar ser4 adecuado de acuerdo al entrenamiento que se pretende realizar
con los nifios, donde los mismos sientan una comodidad diferente a la
acostumbrada, con imagenes e instrumentos que les permitan encontrar su
motivacion, de tal manera que genere en ellos las ganas de aprender y

sobrellevar sus problemas.

Para el desarrollo de las actividades dentro y fuera del establecimiento, se
utilizaran instrumentos afines a su ensefianza (mascotas — guantes -
espinilleras), juegos dindmicos, espacios verdes y recreativos, que ayuden a que
los nifios se sientan en un circulo de paz y armonia. El tiempo establecido para

las actividades tanto deportivas como recreativas sera de 90 minutos.

Los nifios que formen parte de la academia deben cumplir a cabalidad las reglas
establecidas por su maestro, con la intenciébn de generar en ellos disciplina,
constancia, dedicacion y un espiritu de superacion, permitiéndoles vencer todo
tipo de obstaculo que se les presente en su entorno. Cada nifio sera el gestor de
su desatrrollo tanto fisico como emocional y el forjador de su nueva personalidad.
Con la practica de esta disciplina se pretende contribuir a los nifios a sobrellevar
de una manera diferente los problemas a los que se ven sometidos, con nuevas
actividades tanto fisicas como mentales que les ayude a retomar su confianza y

estabilidad emocional.

La musica y escenografia que presentara la academia sera acorde a la edad de
los nifilos, con un trance espiritual basada en la practica de artes marciales
ancestrales que permita fortalecer su condicion fisica y mental, sin ningun riesgo
de distraccion, donde deberan vencer sus temores, miedos y luchar contra los

problemas a los que se ven inmersos.

Tangibles: Imagenes e instrumentos de artes marciales (mascotas, guantes,
espinilleras), actividades deportivas (artes marciales, natacion), escenografia

(banners, plotters), instalaciones.
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Intangibles: Musica que esté acorde al entrenamiento con nifios, ensefianza del
maestro (sensei).
Entre los beneficios que la practica de artes marciales presenta para los nifios

son las siguientes:

Aspecto Social: Es una actividad deportiva que genera el desarrollo de las
habilidades fisicas y mentales de las personas que presentan distintos

problemas sociales.

Aspecto Fisico y Mental: En este tipo de actividad resalta la capacidad de
superacion, las ganas de retomar la confianza en si mismo, el cambio de
personalidad y mayor agilidad fisica, misma que genera mayor fortaleza y

seguridad.

Aspecto Académico: Provoca en los nifios un desarrollo psicomotriz y estimula
su desarrollo intelectual, fisico y mental.

Aspecto Formativo: La practica de esta disciplina genera en los nifios un
sentido de concentracion, confianza y mayor enfoque de las cosas que

pretenden conseguir, reforzando su nivel de actitud y aptitud.

Aspecto Familiar: Aumento y desarrollo de buenas practicas, creatividad, mejor

relacion con sus padres y el entorno que los rodea.

Aspecto Emocional: Aumento y desarrollo de su intuicion, creatividad,

confianza y ganas de superarse.
5.2.1.2. Branding

El nombre seleccionado para la academia de artes marciales para nifios de 6 a
12 afios con problemas sociales es Team Torres, este nombre representa el
trabajo en equipo, el apoyo y la confianza en cada uno, permitiéndoles elevar su
autoestima de cada persona con un asesoramiento personalizado dependiendo

el ser humano.

Logotipo: El logotipo busca transmitir a sus participantes la fuerza que debe

tener cada uno para asumir los retos de la vida en base a la autoconfianza,
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estabilidad y el manejo emocional que logran al realizar las artes marciales ya

gue en esta academia van a encontrar vida al practicar este deporte.

»

TEAM TORRES

La vida en las artes marciales

Figura No 6: Logotipo de la empresa

Colores: Los colores de este logotipo es una mezcla que transmite vida. El color
negro representa la fuerza de un sensei al conseguir su cinturén negro, el azul
transmite la confianza y diversion cuando se practica este deporte y el rojo el

amor y la amistad que se encontrara y se podra dar a los que nos rodean.

Eslogan: El eslogan significa obtener salud mental, paz interior, seguridad,

autoconfianza y felicidad al momento de practicar artes marciales.

El costo del disefio del branding es de $350,00 incluido el IVA. Este costo se lo

cancela al inicio del proyecto y se lo paga por una sola vez.
5.3. Precio
5.3.1. Estrategia de Precios

La academia Team Torres utilizara la estrategia de precio “mas por o mismo”
que comprende que “las empresas pueden atacar el posicionamiento de un
competidor de mas por mas mediante la introduccién de una marca que ofrezca
calidad comparable a un menor precio” (Kotler & Armstrong, 2013).

La empresa busca aplicar la estrategia “mas por lo mismo” ya que al ser la Unica
academia que solo se enfocard a nifios con problemas sociales debe brindar un

servicio personalizado, de calidad, mejor al de la competencia.
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Team Torres brindard un servicio exclusivo, con diferentes modalidades de
entrenamiento y actividades acordes para nifios que sufren de problemas
sociales a un precio de $25 ddlares mensuales, mismo que se obtuvo mediante
la encuesta realizada a los padres sobre cuanto estarian dispuestos a pagar por
el servicio a prestar. Este valor es menor al de la competencia debido a que nos
enfocamos en un solo segmento que debe ser atendido con caracteristicas
similares a la competencia, pero no a un precio elevado como se encuentra hoy

en dia en distintas academias de artes marciales.

Tabla No 7: Costos e ingresos de la academia

Costos $ Ingresos $
Sueldos $1.537.,73 Entrenamiento $25,00 por nifio
mensual
Arriendo del Local $336,00 Combo de $45,00 por nifio
entrenamiento

Servicios Basicos $1.583,00 Campamento 550,00 por nifio

wvacacional por 2 meses

Realizacion de $16,00 por nifio
implementos deportivos
Total $5696,73 Total $13.300,00

En el sexto afio se establecera una estrategia de ajuste para que el precio
aumente igual al de la competencia.

Tabla No 8: Comparacion de precios con la competencia

“Team Kamikaze Muay | “Team Torres”
Predador” Thai Ecuador
Precio por nifio $45,00 $40,00 $25,00

5.4. Plaza

Incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté

disponible para los clientes meta.
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Estrategia de distribucion: El presente proyecto tiene planeado realizar una

estrategia de distribucion directa que se refiere a “canales de marketing que no

contienen intermediarios” (Kotler & Armstrong, 2013).

Esta estrategia se refiere a que se coloca el producto o el servicio en un solo
punto de venta directo logrando que exista relacion cliente- servicio o producto

de manera inmediata.

Punto de venta: Para la ubicacién y adecuacion de la academia de artes marciales

para nifios con problemas sociales se seleccion6 el sector norte de la ciudad,
especificamente la parroquia de Pomasqui, Av. Manuel Cordova Galarza (Calle La

Independencia).

a
LA INDEPENDENCIA
Y Oe2 (2) S

@ pParque

Figura No 7: Localizaciéon del proyecto

En la calle la Independencia y Marcelina Nolivos, en el sector de Pomasqui,
existe un espacio disponible para la adecuacién de la academia Team Torres,
este espacio cuenta con oficinas y un area adecuada para la préctica de artes
marciales, su area de aforo es de 300m2. Ademas, éste posee un amplio
parqueadero gratuito para los clientes. El valor del arriendo de este lugar es de
$336,00 dolares incluido el IVA, lo que permite a la academia Team Torres tener
un horario de atencion de lunes a viernes de 9h00 a 10h30 y 15h30 a 20h30.
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Tabla No 9: Arriendo mensual

$300,00

$36,00

$336,00

5.4.1. Estructura del canal de distribucion

En cuanto a la estructura del canal de distribucién, al ser un servicio se utilizara
el canal de distribucién directo, es decir, sin intermediarios. La venta del servicio

sera directamente en las oficinas de la academia.

La estructura sera la siguiente:

TEAM CLIENTE
TORRES FINAL

Figura No 8: Estrategia de distribucion directa
5.5. Promocion
5.5.1. Estrategia de promocién

La estrategia empleada es la de atraccion o pull ya que es una estrategia que
“dirige sus actividades de marketing hacia los consumidores finales para
inducirlos a comprar el producto” (Kotler & Armstrong, 2013).

Se ha elegido esta estrategia debido a que Team Torres debe generar

informacion sobre el servicio a ofrecer para que el mercado objetivo pueda
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conocer de éste y acuda al mismo. La mezcla de promocion estd compuesta por

publicidad, promocién de ventas, marketing directo y merchandising.
5.5.2. Publicidad

La empresa realizard una campafia publicitaria a través de medios digitales como
son las redes sociales creando paginas oficiales de la academia y material
promocional con el fin de comunicar y transmitir el servicio que se brindara a los
clientes potenciales y dar a conocer los atributos y beneficios que otorga el

mismo.

Redes sociales: Para la publicidad en redes sociales, el medio a utilizar sera
Facebook debido a que es un medio de penetracion y tiene un gran alcance hacia

los padres de nuestro mercado obijetivo.

La campafia publicitaria se la realizara por este medio de manera trimestral en

los siguientes horarios:

¢ Enla mafana: Entre las 9h00 y 11h00 (miércoles, jueves y viernes)

e Enlanoche: Entre las 19h00 y 22h00 (miércoles, jueves y viernes)

La campafia incluira informacion general de la academia, los beneficios de la
practica de artes marciales, horarios y precios por el servicio en la academia

Team Torres.

Ademas, esta red social permite segmentar a los usuarios y de igual manera
escoger los horarios y fechas en los cuales se desea enviar el mensaje. Es por
€s0 que, se segmentara el envio a hombres y mujeres con edades comprendidas
entre 25 y 50 afios de edad, debido a que muchos de ellos son padres de nifios
cuyas edades oscilan entre 6 y 12 afios. El gasto en publicidad en Facebook sera
de $40,00 por cada camparia y se realizaran dos campafas al mes por lo que el

gasto estéd aproximadamente en $80,00 ddlares mensuales.



41

Material Promocional

Al ser un servicio nuevo y que debe brindar informacién a sus clientes
potenciales, se hara uso de material publicitario el cual contendra algunos
aspectos:

Flyers: Contendra informacion sobre el servicio a dar, los beneficios, la ubicacion
de la academia y datos de la red social que se tiene.

Este material tendréd un costo de $190,00 debido a que consta de 5000 volantes
impresos, con una calidad full color, material couche brillante 115gr y el tamafio
sera de 10x21 cm. Es importante mencionar que esto se lo realizara una vez al

ano.

Banners: Contendra informacién especifica del servicio. El precio de éste sera
de $48,00 ddlares debido a que la impresion serd en lona de 80mts x 180cm,

con estructura de aluminio tipo X BANNER y estuche de transporte.

Roll ups: Los roll ups que se realizaran, tendran un costo de $55,00 dolares. La
impresién sera en lona de 2mts x 80 cm, con estructura de aluminio y estuche

de transporte.

Gigantografias: Las gigantografias a realizarse seran para la adecuacion y

escenografia de la academia de artes marciales. En éstas se tendran imagenes
acordes a la practica de este deporte. El costo de las mismas sera dependiendo

el tamano:

e Tamafio 500cmX180cm con ojales: Impresién a full color en lona mate a
1440 Dpi a $140,00 ddlares.

e Tamafio 100cmX320cm con ojales: Impresion a full color en lona mate a
1440 Dpi a $51,20 ddlares.

5.5.3. Promocién en ventas

Lo que busca la empresa es incentivar a que las personas acudan a la academia
y hagan uso de la misma. Es por eso que, la academia tendra una promocion de
pruebas gratis para que el cliente potencial experimente este deporte y se sienta
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atraido por el mismo. Con esto se busca fidelizar a los clientes y posicionar a la

marca en la mente del consumidor.
5.5.4. Marketing directo

Los medios a utilizar en el marketing directo son:

e Mailing (Imolko): La empresa enviard informacién general de la misma,
noticias o promociones a darse a traves de correos electrénicos masivos,
especificamente al mercado objetivo que en este caso seran los padres
de los clientes potenciales. El costo de este servicio es de $49,00 ddlares
mensuales y se efectuara durante los 5 primeros meses de operacién de
la academia Team Torres por los 5 afos.

e Marketing boca a boca: El marketing boca a boca es una accién
Importante para la academia Team Torres, por lo tanto, se debe ofrecer
un servicio de calidad y personalizado para que de esta manera los
asistentes a la academia promocionen a sus conocidos sobre el servicio

gue se brinda y asi se obtenga mas clientes.
5.5.5. Merchandising

Para que la empresa cree una fidelidad a la marca y genere ingresos se tendra
a disposicion merchandising de la misma para cada uno de los consumidores

y publico en general.

Ropa deportiva: Team Torres tendr& la oportunidad de ofrecer a sus clientes
ropa deportiva como: bividis, pantalonetas de entrenamiento, vendas y
bucales. Ademas, en el sexto afio se tendra a la venta llaveros, termos y
mochilas con el logotipo de la academia.

(Véase anexo 5 costo de publicidad y marketing)
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6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional
6.1. Mision, visién y objetivos de la organizaciéon
6.1.1. Mision

Somos una empresa que brinda un servicio de ensefianza de artes marciales
satisfaciendo las necesidades de los nifios con profesionales altamente
capacitados, en un ambiente célido, amigable y de profundo respeto a través de
este deporte, donde se destaquen las capacidades y habilidades de los

participantes, elevando su autoestima.
6.1.2. Vision

Dentro de 5 afios ser reconocida como la academia numero 1 en la practica de
artes marciales para nifios en la ciudad de Quito, demostrando en cada una de
las actividades un alto estandar de calidad y compromiso para nuestros

practicantes.
6.1.3. Objetivos de la organizacion

Objetivos a corto plazo
e Conseguir entrenadores altamente calificados para impartir artes
marciales a nifos en el afio 2018.
e Dar a conocer a la empresa por medio de la estrategia diferenciada y la
estrategia de posicionamiento en un periodo de 1 afo.
e Realizar charlas en escuelas y colegios del sector para obtener
potenciales clientes dentro de los 6 primeros meses.
Objetivos a mediano plazo
e Desarrollar nuevas metodologias de ensefianza como valores, técnicas
de entrenamiento y formacién de caracter a nuestros usuarios en los
primeros 2 afios.
e Lograr un incremento de clientes del 20% en cada uno de los niveles
(basico, medio, avanzado) en los primeros 3 afios.



44

e Fomentar la estabilidad laboral de los empleados mediante charlas
motivacionales y capacitaciones con la finalidad de crear afinidad entre
los usuarios y maestros en los primeros 3 afios.

Objetivos a largo plazo

e En el afio 2024 aperturar una nueva sucursal en el centro norte de la
ciudad de Quito.

e En el afio 2025 lograr una utilidad del 30% en cada uno de los niveles de

entrenamiento (basico, medio, avanzado).
6.2. Plan de operaciones
6.2.1. Funcionamiento de la academia

Para el correcto funcionamiento de la academia de artes marciales se necesitan
3 personas distribuidas de la siguiente manera: (1) gerente general, (1)
entrenador para la ensefianza de artes marciales y (1) recepcionista. Durante los
5 afios se contratara el servicio de contabilidad de una empresa externa por un
valor de $190,00 ddlares y de una empresa de servicios generales por el mismo

valor.

Por otra parte, los nifios que ingresen a la academia de artes marciales realizaran
la practica deportiva por un tiempo de 90 minutos méaximo. Esto seré distribuido

de la siguiente forma:

Tabla No 10: Modalidad de entrenamiento

10 minutos Preparacion de los nifios para la clase
20 minutos Calentamiento, socializacion, terapia motivacional y teoria de la clase
50 minutos Préactica de artes marciales y actividades extras

10 minutos Relajacion y estiramiento
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Para la ensefianza de artes marciales se dividira el espacio en 2 partes debido
a que en una de ellas se entrenara especificamente artes marciales y en la otra
se haran ejercicios dependiendo de la edad de cada uno de los usuarios y la
actividad destinada por el entrenador.

En el caso de existir un numero elevado de clientes, se proyectara la creacion
de otra academia de artes marciales en otro sector de la ciudad de Quito con las
mismas caracteristicas. Esto sera a partir del afio 6 para satisfacer la demanda
de clientes.

El horario de atencion de la academia de artes marciales para nifios de 6 a 12
afios con problemas sociales es de lunes a viernes en horario de la mafana de
9h00 a 10h30 y por la tarde de 15h30 a 20h30. Si se llega a tener programas
especiales en los cuales las instituciones educativas o fundaciones quieran tener
acceso a la practica de artes marciales, se trabajara en las mafianas en un

horario exclusivo dependiendo de la coordinacion de cada institucién.
6.2.2. Proceso de operaciones

Diagrama de flujo para la adquisicidén del servicio en la instalacion de la

academia de artes marciales

N
Ingreso a la academia
de artes marciales

'

Atencioén al cliente —>

Recorrido e
informacién del servicio

Decisién
de compra
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Si

Adquisicion del servicio
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Inscripcioén y registro

v

Pago del servicio

!

Diagndstico
del cliente
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¢ No
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p

Salida de la academia ]7
.

Figura No 9: Diagrama de flujo para la obtencién del servicio

Para la adquisicién del servicio en las instalaciones de la academia de artes
marciales se plantea el diagrama de flujo en donde se inicia con el ingreso de las
personas a la academia en el cual la recepcionista les hara un recorrido por la
instalacion y brindara informacion de la misma. A continuacion, el cliente debera
tomar la decisidén acerca de adquirir o no el servicio; si el cliente decide que no
adquirira el servicio saldra de la academia de artes marciales; si decide adquirir
el servicio se realizara la inscripcion y el registro de sus datos en el sistema.
Después de ya haberse registrado se realizara el pago del servicio y seguido a
esto se tendra una visita al psicélogo para ver el tipo de problema social por el
cual esta atravesando el nifio. Si el consumidor no se encuentra en ese
momento, la visita al psicélogo seréa el primer dia que asista a la academia y asi

terminara el proceso de adquisicion del servicio.
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Diagrama de flujo del servicio de la academia de artes marciales
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Figura No 10: Diagrama de flujo de entrenamiento

Para el inicio de la practica de artes marciales, el nifio ingresa a la academia en
el horario que haya decidido, se dirige a su locker o casillero para cambiar su
vestimenta a la adecuada para el entrenamiento. Después, se dirige al lugar en
el que se va a entrenar (tatami) e inmediatamente realiza la formacion con sus
otros compafieros para saludar al sensei, el cual empezara la clase con una
terapia motivacional y la teoria de la practica que realizara cada dia. Seguido de

esto, el nifio se prepara para el entrenamiento de artes marciales segun las
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indicaciones que ha dado el sensei por un tiempo de 40 minutos. Por ultimo, para
concluir la sesion, el nifio hace un estiramiento final de sus musculos y relajacién
de los mismos para dar por finalizada su clase y poder salir de la academia de

artes marciales.

6.3. Estructura Organizacional

Gerente General

Recepcionista |[¢—————— T TTUTToTTootogmtoomoooooon
v v v v
Entrenador Contador Psicélogo Servicios
Generales

Figura No 11: Organigrama Organizacional

Funciones
A continuacion, se detalla las principales actividades que realizaran el personal

tanto interno como externo de la academia de artes marciales:

El gerente general sera el encargado de administrar, planificar y dirigir todas las
actividades que se iran dando en la academia de artes marciales. Ademas,
estara a cargo de todo el personal que se desempefie en la misma y del correcto
funcionamiento que se deberéa tener. También, se encargara del manejo de las

redes sociales y de asegurarse que llegue el material publicitario.

El entrenador sera el encargado de planificar las actividades diarias para el
entrenamiento de los nifios, la metodologia a utilizar y el desenvolvimiento
adecuado de cada uno de ellos. Adicionalmente, inspeccionara cada uno de los
implementos que se tiene en la academia y dard aviso al gerente general si existe

algun inconveniente.

El psicologo que contratara la academia debera asesorar tanto a los padres de
los nifios como al entrenador sobre los problemas por los cuales estan
atravesando, sugerir soluciones asertivas y una posible metodologia de

entrenamiento. Asimismo, el psicologo debera realizar varios tipos de examenes
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a cada uno de los nifios al ingresar a la academia, dar un seguimiento periédico

y controlar frecuentemente el avance que tengan cada uno de ellos.

La recepcionista debera encargarse de brindar informacion a todas las personas
que ingresen o llamen a la academia de artes marciales, tendra que agendar
citas con el psicélogo cada vez que un nifio lo necesite y estar pendiente de las
inscripciones y pagos mensuales que deben hacer los consumidores. La persona
de servicios generales tendra que mantener limpia la instalacion donde se
realizard la practica deportiva y dejar en muy buenas condiciones la academia

para el dia siguiente.
Cadena de Valor

A continuacion, se detalla la cadena de valor que tendra la empresa Team
Torres:

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
Administracion, contabilidad, infraestructura del centro y equipamiento

g GESTION DE RECURSOS HUMANOS
E Reclutamiento, contratacion, capacitacion, compensacion
v
2 ABASTECIMIENTO
=]
E Compra de implementos deportivos, suministros de oficina, herramientas
< s
DESARROLLO TECNOLOGICO
Investigacidn de mercado, creacion e implementacion de nuevas técnicas de entrenamiento
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIO POST
INTERNA Inscripciones, EXTERNA VENTAS VENTA
< Disefio y prestacion del Mantenimiento Estrategias de Contar con
E adecuacion de servicio, de equipos, comercializacion, estandares de
g espacio fisico experiencia de negociacion con publicidad y calidad, soporte
2 para mayor valar, proveedores. promacion, al cliente,
E entrenamiento. servicio fuerza de ventas, medicidn
g superior. comunicacion. satisfaccion del
E cliente,
sugerencias del

usuario.

Figura No 12: Cadena de valor de la empresa
Mapa de Procesos

A continuacion, se detalla el mapa de procesos de la empresa Team Torres:



Procesos Estratégicos

Comunicacion
y Planificacion

Gestion
Administrativa

Servicioy
Calidad

Adquisicion de
implementos deportivos

Gestion
Financiera

)

Procesos Misionales

C

50

Soporte a
problemas sociales

Gestidn personalizada
hacia los usuarios

Inscripcién a la academia
de artes marciales

Procesos de servicios
complementarios

)

Procesos de Apoyo

C

Infraestructura
empresarial organizada

Gestion de
redes sociales tal

Gestiones
financieras

Gestion de
lento humano

)

Necesidades de los clientes de Team Torres

Mejora Continua

Figura No 13: Mapa de procesos de la empresa

Estructura Legal
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La constitucion de Team Torres sera como Compafia limitada debido a que ésta

puede ser constituida de acuerdo a la ley por tres 0 mas personas con un capital

minimo de 400 délares para empezar.

Los accionistas de Team Torres estan en la obligacion de contribuir con el

porcentaje acordado en el capital de la empresa. La empresa se manejara con 3

socios los cuales tendran que aportar con el 20% del capital equitativamente.

El 60% de la inversion inicial ($ 4816,80) se obtendra de los socios de la siguiente

manera.

e Primer socio: $1445,04
e Segundo socio: $1445,04
e Tercer socio: $1926,72

Finalmente, es importante registrar la marca comercial en el Registro de

Propiedad Intelectual, bajo posesion de Team Torres.
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7. Evaluacién Financiera
7.1. Proyeccién de ingresos, costos, gastos

La matriz financiera de Team Torres se la realiz6 con una proyeccion a cinco
afos. Todos los datos de la matriz se hicieron en funcion del crecimiento de la
industria y los datos obtenidos tras el proceso de investigacion de mercados.
Ademas, varios valores proyectados se ven afectados por la inflacion promedio

anual del 3% basada en datos recopilados del Banco Central del Ecuador (2018).
7.1.1. Proyeccion de ingresos

La tasa de crecimiento mensual de la academia de artes marciales es de 1,8%
segun la industria y la competencia. Team Torres se ha enfocado de esta manera
para obtener un crecimiento real. Al ser un emprendimiento nuevo en el mercado,
el proyecto tendra una tasa anual del 19,8% que ira creciendo de manera

significativa durante los proximos afios.

El negocio tiene tres ejes de ingreso los cuales son los siguientes: Ingreso por
mensualidad ($25,00), ingreso por combo de entrenamiento ($45,00 una vez al
afo) e ingreso por campamento vacacional ($50,00 por dos meses).

El promedio de ingresos anual es de $92.217,00 y su variacion anual es de

$18.367,50 en base a su aumento de inscritos.

Tabla No 11: Proyeccién de ingresos

VENTAS ANO 1 ANO 2 a3 |ANO4 ANO 5
TOTAL VENTAS DE NINOS $ 46.950,00 | $ 58.000,00 | $ 71.775,00 [ $ 88.800,00 | $ 110.025,00
TOTAL COMBO DE ENTRENAMIENTO | $ 7.785,00 | § 9.585,00 | $ 11.835,00 | $ 14.400,00 | $ 18.180,00
TOTAL CAMPAMENTO VACACIONAL | $ 4.750,00 | $ 475000 |$ 4750,00|§ 4750,00|$ 4.750,00

TOTAL VENTAS $ 5948500 § 7233500 $8836000 $ 10755000 § 13295500 [T EIA e

[$ 1285000 ] $16.025,00 | § 1959000 $ 2500500 | [$ 1836750 Varacién |

7.1.2. Proyeccién de costos

Los costos van creciendo en funcién del nUmero de clientes que aumenta cada

afio. Es decir, el primer afio el costo es de $2.768,00, monto que comprende la
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inversion en la compra de implementos deportivos para el uso de cada inscrito
como bividis, pantalonetas de entrenamiento, bucales y vendas. El segundo afio
los costos incrementan en 1,25% es decir suben a $3.472,00 debido a que todos
los nifios inscritos cada afio deben adquirir un nuevo combo de entrenamiento
por el desgaste del mismo. A partir del tercer afio los costos van aumentando
con una variacion anual de $936,00 por lo que en promedio los costos resultan
manejables en funcion del crecimiento de los ingresos mencionados

anteriormente.

Tabla No 12: Proyeccién de costos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
et $2.768,00 | $3.472,00 | S 4.272,00 | $ 5.280,00 | $ 6.512,00

s 704,00]S 800,00]s 1.00800[$ 1.232,00] [$936,00] Promedio Anual

7.1.3. Proyeccion de gastos

El crecimiento anual de los gastos se maneja en funcion al crecimiento de los
usuarios. El promedio del gasto anual que mantiene la academia de artes
marciales es de $27.804,15, mismo que involucra gastos generales, sueldos,
amortizaciones, intereses y depreciaciones. Los gastos generales involucran el
pago de los servicios basicos (luz, agua, teléfono e internet) y arriendo. El gasto
de sueldos es el gasto mas representativo de todos debido a que el eje principal

de la academia de artes marciales se basa en el talento humano que posee.

Los gastos de interés se reflejan solo en el primer afio debido a que es el periodo
en el que se contrajo la deuda y el gasto de amortizacion es el mas bajo ya que
el software que se necesitara para el negocio es bastante econdmico.
Finalmente, existen ciertos gastos que son considerados una sola vez como el
pago por la realizaciéon del logo de la empresa y los gastos de constitucion
($800,00).



53

Tabla No 13: Proyeccién de gastos

GASTOS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos sueldos $ 12.495,90 | $13.220,66 | $ 13.987,46 | $14.798,73 | $15.657,06
Gastos de constitucidn S 800,00 - - - -
Gastos publicidad y marketing S 2.620,20|% 1.793,00(5 2.174,20 |5 1.793,00 |$ 2.174,20
Gastos honorarios profesionales | $ 4.560,00 | $ 4.560,00|$ 4.560,00|$ 4.560,00 | $ 4.560,00
Gastos generales $ 5.61500|$ 5.644,26 |5 5.693,28 |5 5.743,79 | $ 5.795,84
Gastos mantenimiento - - - - -
Gastos de depreciacién s 48,00 8 48,008 48,00 % 48,00 | $ 48,00
Gastos amortizacion S 1.008,33|$ 1.008,33|5 1.181,67 |5 1.181,67 |$ 1.181,67
Gastos de intereses S 412,49 | § - s - s - |8

|$ 27.559,92]$26.274,26 | $27.644,61 | $28.125,19 | $29.416,77 | [$27.804,15 | Promedio Anual |

|$-1.28566]$ 137035]$ 480,58[$ 129158 [§ 46421 Variacién |

7.2. Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital.
7.2.1. Inversién Inicial y capital de trabajo

La inversion inicial requerida para la implementacion de la academia de artes

marciales es de $8.028,00 misma que comprende:

e Inversiones en propiedad, planta y equipo: La inversion de propiedad
planta y equipo sera de $7,788,00, destinados a implementos

deportivos, suministros de oficina y demas enseres.

e Inversiones Intangibles: La inversion en software necesaria para el

funcionamiento de la academia es de $ 240,00.

Tabla No 14: Inversiones PPE e intangibles

Inversiones PPE 5 7.788,00
Inversiones Intangibles 5 240,00
Total $ 8.028,00
Inversién Inicial s 8.028,00

e Capital de trabajo inicial: El capital de trabajo necesario para la
academia de artes marciales es de $ 6.304,20, que representa el valor

minimo de todos los saldos finales del flujo de efectivo.
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7.2.2. Estructura de capital

La razon deuda capital es de (1) 100%, debido a que se distribuye el 60% de
capital propio y un 40% de deuda. En lo que se refiere al capital propio, se
contard con tres socios quienes aportardn de la siguiente manera: Korayma
Torres con el 24% de capital ($1.926,72), Lucy Pacheco con el 18% ($1.445,04)
y Freddy Guevara con el 18% ($1.445,04), cuya estructura es un capital propio
de $4.816,80 y una deuda de $3.211,20.

El préstamo se efectuara en el Banco del Pichincha bajo una tasa de interés
anual de 22,92%, y se la cubrira en un periodo de 12 meses con cuotas de
$301,97 mensuales.

Tabla No 15: Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Propio 60,00% $ 4.816,80
Deuda 40,00% $ 3.211,20
1

7.3. Proyeccion de estados de resultados, situacién financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1. Estado de Resultados

En el estado de resultados se muestra las ganancias que se obtiene a lo largo
de los 5 aflos. Ademas, es importante mencionar que la utilidad neta va
aumentando en un promedio de 1,3% anualmente, los costos y gastos aumenta

en una proporcion menor debido a la naturaleza del negocio.

Otro punto importante a destacar es que el costo implicado en el servicio es
bastante bajo en relacion a los ingresos por lo que la utilidad bruta es elevada en
todos los afios. Por otro lado, es evidente que los gastos es el valor que mas
afecta a la utilidad ya que en estas cuentas se incluye sueldos, gastos generales,
amortizacion depreciacion y demas que hacen que se tenga un gasto elevado.
El promedio de gastos anual es de $27.804,15 lo cual afecta a la utilidad

operacional.
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El promedio del margen bruto del proyecto es de 95% debido al bajo costo que
se tiene en comparacion al ingreso que se genera. En cuanto al margen
operacional el promedio entre los 5 afios es del 63% debido al promedio anual
de gastos mencionados anteriormente. Finalmente, el margen neto mantiene
valores positivos durante los 5 afios con un promedio de 42%. Se puede notar
gue el margen neto es alto, pero se recomendaria revisar los gastos realmente

necesarios para asi tener un margen neto superior. (Véase anexo 5)
7.3.2. Estado de Situacién Financiera

Dentro del estado de situacion financiera los activos reflejan una variacion
positiva con un promedio de 181% por lo que el proyecto se muestra bastante
atractivo, sobre todo por los altos flujos de efectivo corrientes que posee los
cuales representan el 81% del total de activos. Los activos no corrientes
representan el 15% y los intangibles representan el 4%. Los pasivos del negocio
representan la deuda contraida en el primer afio de funcionamiento de la
academia de artes marciales, los sueldos por pagar y los impuestos de los

mismos.

Durante el proyecto, el capital se mantiene constante con $8.028,00 que
representa la inversién inicial del proyecto. La variacion porcentual del patrimonio
es positiva en todos los afos, el promedio anual es de 199% debido al constante
crecimiento de las utilidades retenidas. La recomendacion principal analizando
el estado de situacion financiero es que se trate de reinvertir el activo corriente

ya que se tiene un alto nivel de efectivo en los 5 afios. (Véase anexo 6)
7.3.3. Flujo de efectivo

Existe incremento anual promedio de 173% en el flujo de efectivo en cada afio
debido al crecimiento de la utilidad neta que ha dado positivo desde el primer
afno. A partir del primer afio se puede observar un incremento debido a que las
actividades de financiamiento han sido suficientes para afrontar los rubros de los
siguientes periodos. El promedio anual de la variacién del efectivo total al final

del periodo es positivo con $46.454,19. (Véase anexo 7)
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7.3.4. Flujo de caja

El flujo de caja desde el primer afio es positivo, pero tiene una gran variacion
hacia el segundo afio debido a que la variacién del capital del trabajo neto del
afio uno es la mas alta en relacion a todos los afios con $1.990,57. Ademas, el
flujo se mantiene con cifras positivas y creciente con un promedio anual de
$18.975,01 y un promedio de variacion de $2.165,21 representando rentabilidad

para el negocio. (Véase anexo 8)

7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de latasa de

descuento, y criterios de valoracion
7.4.1. Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista muestra un flujo positivo desde el primer afio a
pesar de que en éste es el periodo donde se paga la deuda contraida.

Se puede encontrar rentable debido a que los flujos positivos de todos los afios
se mantienen con un promedio de $17.218,63 y una variacion anual de
$3.038,38. (Véase anexo 9)

7.4.2. Calculo de latasa de descuento

Para calcular el WACC (Weighted Average Cost of Capital) se utilizé el valor de
los impuestos que es el 33,7%, la razén deuda capital del 100% y el costo actual
de la deuda contraida del 22,92%. El WACC que se obtuvo fue de 18,51%, el
cual refleja un escenario positivo para el inversionista ya que la tasa de

rendimiento del proyecto es mucho mayor con 113%.

El CAPM (Capital Asset Pricing Model) es de 21,82%, utilizando los siguientes
valores: tasa libre de riesgo de 2,46% (Expansion, 2017), beta apalancada de
0,89% (Damodaran, 2018), rendimiento de mercado de 13% vy el riesgo pais de
7,56% (Ambito, 2018).

Dadas estas cifras se puede decir que los rendimientos del activo aumentaran
en relacion a los del mercado. Sin embargo, el proyecto se maneja con un riesgo

superior al del mercado. (Véase anexo 10)
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7.4.3. Criterios de Valoracion

Valor actual neto (VAN): El valor actual neto del proyecto es de $69.051,69 y el

del inversionista es de $65.697,76. Por lo tanto, el proyecto se muestra realmente
rentable debido a la baja inversién inicial y a los grandes ingresos que el servicio
genera. Ademas, se puede apreciar que se puede recuperar facilmente la

inversion y generar ganancias.

Tasa Interna de Retorno (TIR): El negocio proyecta tener una TIR de 113%
mientras que el inversor el 76%. Las cifras demuestran la rentabilidad del mismo
superando por mucho el rendimiento esperado por el inversionista del 18,51%

por lo que se muestra conveniente realizarlo.

indice de rentabilidad (IR): El indice de rentabilidad obtenido es bastante bueno

tanto para el inversionista como para el proyecto. El (IR) 4,29 del proyecto indica
que por cada ddlar que se invierte se recupera $4,29. Asimismo, el (IR) del
inversionista 3,04 demuestra que por cada ddlar aportado por el inversionista se

gana $3,04; representando gran rentabilidad. (Véase anexo 11)
7.5. Indices Financieros

Razon de Liquidez: La razon de liquidez mide cuan buena es la empresa en

términos financieros para afrontar sus obligaciones y compromisos en el corto
plazo. Es por esto que a excepcion del primer afio se tiene intervalos mayores a
los de la industria con lo que se puede decir que el proyecto presenta gran

liquidez y es capaz de asumir sus responsabilidades.

Tabla No 16: Razon de Liquidez

Razon de Liquidez Activos circulantes / Pasivos circulantes
Industria
13,98

Razon de Apalancamiento: La razén de apalancamiento mide la magnitud de los

acreedores dentro del proyecto. El proyecto revela un bajo porcentaje en los
fondos aportados por los acreedores en comparacioén al nivel de la industria, por
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lo que se puede asumir que el proyecto no tiene problemas de financiamiento

externo.

Tabla No 17: Razén de Apalancamiento

Razdn de Apalancamiento Total de pasivos/ Total de activos

Industria

Razon de Actividad: Este indicador muestra la eficiencia con la que el proyecto

utiliza sus recursos para generar ventas. Es por esto que los numeros del
indicador reflejan que el proyecto genera un volumen extraordinario de
productividad de sus activos en relacién a las actividades del negocio.

Tabla No 18: Razén de Actividad

Razon de Actividad Ventas / Total activos

Industria

Razon de Rentabilidad: Este indicador mide la relacién entre la utilidad y los

costos operacionales. El proyecto goza de un buen indice de margen bruto de
utilidad en relacion al promedio de la industria, lo cual posibilita al proyecto a

cubrir sus costos operacionales y generar mayores ganancias.

Tabla No 19: Razé6n de Rentabilidad

Razdn de Rentabilidad Ventas - Costos / Ventas

| o069 |
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8. Conclusiones y Recomendaciones

Al culminar la realizacién del presente trabajo de un plan de negocios enfocado
en la creacién de una academia para nifios de 6 a 12 afios con problemas
sociales se ha podido determinar las siguientes conclusiones 'y

recomendaciones:

¢ Mediante el andlisis de entornos que se lleva a cabo se puede observar
que la nueva constitucion del pais tiene como filosofia el “Buen Vivir’, en
las buenas préacticas de equidad social, el respeto, la educacién, la salud
y el deporte. Dicho objetivo ha permitido que instituciones publicas den
apoyo a la industria deportiva. Ademas, se ha generado vinculos por arte
de ministerios para crear proyectos y asociaciones con el fin de masificar
la practica deportiva. Esto ha causado que las personas se interesen en
el deporte y en el bienestar de su salud. Después de lo antes mencionado,
se pude decir que tanto empresas publicas como privadas del sector
deportivo han tenido un importante crecimiento en los ultimos afios, por lo
gue es un sector interesante para introducir la academia de artes
marciales Team Torres.

¢ Al analizar los entornos se encontré varios factores positivos dentro de la
industria de ensefianza de artes marciales. Segun el INEC, la poblacién
ecuatoriana practica deporte en un 42%, siendo ésta una cifra bastante
atractiva para ingresar al mercado. Asimismo, las personas de la ciudad
de Quito dedican aproximadamente de tres a cuatro horas de su tiempo
libre a realizar alguna actividad fisica, siendo este dato una posible
representacion del interés en el sector deportivo. Es por esto que se puede
decir que la realizacion del proyecto es viable dentro del mercado
deportivo ecuatoriano.

e La investigacion de mercados, permitié que tanto expertos, padres de
familia encuestados y los diferentes participantes del grupo focal,
muestren un alto interés de que nifios de 6 a 12 afios asistan a una
academia de artes marciales que ayude a combatir los problemas sociales

de los cuales muchos de ellos son victimas. Es por esto que, se ve la
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necesidad de que en el mercado ecuatoriano exista un servicio que brinde
un entrenamiento adecuado, diferente e innovador que mejore las
condiciones tanto fisicas como mentales de los nifios. Dado esto, se
recomienda la implementacion de servicios similares acordes en el
mercado deportivo para alcanzar un mejoramiento en la conducta del
segmento de mercado enfocado.

Basado en los problemas sociales que aquejan los nifios y en las
recomendaciones de los expertos, se creara un servicio diferente e
innovador que facilite el rendimiento de los nifios en la sociedad. La
academia de artes marciales Team Torres, tiene como objetivo brindar un
servicio especializado a través de un entrenamiento motivacional y
deportivo, donde se trabajara la parte fisica y mental de cada integrante
de la misma, con la intencion de elevar su autoestima y mejorar su calidad
de vida. Se recomienda la implementacion de dicha academia dado las
caracteristicas y cualidades de viabilidad, confiabilidad y rentabilidad en
cada una de sus etapas propuestas.

Mediante la investigacion de mercados y la opinion de expertos se
determind la gran importancia de generar un mensaje comunicacional
informativo hacia los padres del segmento al que se esta dirigiendo,
puesto que ellos seran los encargados de tomar las decisiones. Este
mensaje se llevara a cabo mediante redes sociales que contribuyan a
resolver todo tipo de duda que tengan sobre el servicio que se impartira.
Dichos medios de difusion tendran impacto, con el objetivo de acaparar la
atencién de los padres y por ende en interés de que sus hijos formen parte
de la academia de artes marciales.

El estudio del analisis financiero determind la viabilidad del proyecto tras
la generacion de altos ingresos, su baja inversion y bajos costos para el
funcionamiento de la academia de artes marciales, determinando la
creacion de un valor econémico considerable garantizando la rentabilidad
de los procesos de la empresa. Sin embargo, se recomienda hacer un
arduo analisis en la cuenta de gastos y ver cuales realmente son

necesarios en la empresa.
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Anexo No 1: Matriz EFE

OPORTUNIDADES PONDER. CALIF. | PUNT.
Inversiones por parte del Gobierno 0.1 4 0.4
gue apoyan el emprendimiento

nacional

Aumento de personas en la 0.09 3 0.27
practica deportiva

Gran interés por realizar nuevas 0.08 2 0.16
practicas deportivas

Politicas gubernamentales que 0.06 3 0.18
apoyan al desarrollo del deporte

Alto control sobre los proveedores 0.04 3 0.12
Tasas de interés accesibles para 0.05 4 0.2
empresas pymes

Alto control sobre los 0.05 3 0.15
consumidores

Enfoque a un solo segmento de 0.07 4 0.28
mercado

AMENAZAS PONDER. CALIF. | PUNT.
Entrada de nuevos competidores 0.04 2 0.08
Gran cantidad de productos y 0.1 3 0.3
servicios sustitutos

Porcentaje inflacionario moderado 0.1 3 0.3
pero posiblemente cambiante

Costo medianamente alto de 0.15 2 0.3

inversion inicial




Nivel socioecondémico influyente 0.07 3 0.21
en la practica deportiva

TOTAL 1 2.95

Anexo No 2: Encuesta
Encuesta Trabajo de Titulacion

Con el proposito de recopilar informacién acerca de la creacion de una
instalacion deportiva (academia de artes marciales) enfocada en nifos, le
solicitamos muy comedidamente que responda las siguientes preguntas:
1. Género
e Masculino

e Femenino

2. Edad
e 20a25
e 26a35
e 36a45
e 46a60
e Mas de 60

3. ¢Tiene hijos cuyas edades oscilan entre 6 y 12 afios?
En caso de no tener hijos entre estos rangos de edad finalice la encuesta.
o Si
e NoO
4. ¢Practican sus hijos algun tipo de deporte o actividad fisica?
Si su respuesta es “No”, siga a la pregunta numero 6.
o Si
e NoO
5. ¢Cuantas horas alasemanadedican sus hijos ala practicade dichas
actividades deportivas?
e Entre 1 a3 horas
e Entre 3y 4 horas
e Entre 5y 6 horas

e Mas de 8 horas



6.

10.

11.

¢Le gustaria que sus hijos puedan practicar artes marciales en una
academia que se enfoque mejorar su condicion fisicay mental?

Si su respuesta es “No”, siga a la pregunta numero 8.

[ J Sl

e No

Siendo 1 malo y 5 muy bueno ¢Qué tan interesante considera usted

la practica de artes marciales para nifios de 6 a 12 afios?

e 1
o 2
e 3
o 4
e 5

¢, Su hijo ha sido victima de algun problema social?

Si su respuesta es “No”, finalice la encuesta.

o Si

e NoO

¢ Qué problema social ha sufrido su hijo?

e Bullying

e Agresion (fisica, verbal o psicoldgica)

e Problemas familiares (Migracion, separacion de los padres)

¢ Considera usted que la practica de artes marciales contribuye con
beneficios fisicos, mentales y otras habilidades en sus hijos para
controlar los problemas sociales?

Si su respuesta es “No”, finalice la encuesta.

o Si

e NoO

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de actividades
enfocadas en las artes marciales?

o $20

o $25

e $30



12.¢Le gustaria recibir informacion respecto a la academia de artes
marciales enfocada en controlar los problemas sociales? ¢ Por cual
medio?

¢ Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Youtube)

e Mail

e Afiches

e Charlas

e Periddico

Anexo No 3: Resultados de las Encuestas

1. Género

50 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

2. Edad

50 respuestas

®20a25
@®26a35
@ 36a45
® 46260
@ Mas de 60

3. i Tiene hijos cuyas edades oscilan entre 6 y 12 anos?

50 respuestas

@S
® No




4. ;Practican sus hijos algun tipo de deporte o actividad fisica?

47 respuestas

@ Si
® No

5. ;Cuantas horas a la semana dedican sus hijos a la practica de dichas
actividades deportivas?

36 respuestas

@ Entre 1a 3 horas
@ Entre 3y 4 horas
@ Entre 5y 6 horas
@ Was de 8 horas

6. ;Le gustaria que sus hijos puedan practicar artes marciales en una
academia que se enfoque a mejorar su condicion fisica y mental?

47 respuestas

®si
@® Mo

7. Siendo 1 malo y 5 muy bueno ;Qué tan interesante considera usted la
practica de artes marciales para nifios de 6 a 12 afios?

46 respuestas

25

23 (50 %)

20 22 (47,8 %)
15

10

0(0 %) n(nl %) 1(2]2 %)

1 2 3



8. ¢Su hijo ha sido victima de algun problema social?

47 respuestas

@ Si
@® No

9. ¢Qué problema social ha sufrido su hijo?

39 respuestas

Bullying

Agresidn (Fisica,
psicologica,
verhal)

Problemas
familiares
(Migracion, sep..

25

10. ;Considera usted que la practica de artes marciales contribuye con
beneficios fisicos, mentales y otras habilidades en sus hijos para
controlar los problemas sociales?

39 respuestas

@ Si
@ No

11. ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de actividades
enfocadas en las artes marciales?

39 respuestas

@ 520
@ 525
® 3530




12. ;Le gustaria recibir informacion respecto a la academia de artes
marciales enfocada en controlar los problemas sociales? ¢ Por cual
medio?

estas

MEUES DUCEIES
(Facebook,

Twitter, Instagra
Mail

Charlas 8(20.5 %)

Afiches 8 (20,5 %)
Radio 4 (10,3 %)

Periddico

Anexo No 4: Correlacion
Tabla 1:

Cuenta de 4. ;Practican sus hijos algdn tipo

Etiquetas de fila de deporte o actividad fisica?

Entre 1 a 3 horas 3
Entre 3y 4 horas 16
Entre 5y 6 horas 15
Mas de 8 horas 2
(en blanco) 1
Total general a7

Nifios que practican deporte entre 3y 4

horas a la semana 44 4%
Nifios que practican deporte entre 5y 6
horas ala semana 41.7%
Tabla 2:
Cuenta de 1. Género Etiquetas de columna
Etiquetas de fila Femenino Masculine Total general
Afiches 1 1
Charlas 1 1
Charlas, Afiches 1
Mail 2 1
Mail, Afiches 1
Mail, Charlas 1
Radio, Periddico 1
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Youtube) 5 3
Redes Sociales (Facebook. Twitter, Instagram. Youtube), Afiches 1
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram. Youtube), Charlas, Afiches 1
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Youtube), Mail 5 5 1
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram. Youtube), Mail. Afiches 2
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Youtube), Mail, Charlas 1 2
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram. Youtube), Mail, Radio 1
Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Youtube), Radio 2
(en blanco) 5 6 1
Total general 24 26 5
Informacion

Redes Sociales

(Hombres y Mujeres 71,80%

Mail (Hombres y

Mujeres) 53,80%

= T =+ A R CR XY



Tabla 3:

Etiquetas de fila

Cuenta de 8. ; Su hijo ha sido victima de
algun problema s ocial?

Agresidn (Fisica, psicoldgica, verbal) 14
Agresidn (Fisica, psicoldgica. verbal), Proble mas familiares
(Migracion, separacion de los padres) 2
Bullying 18
Bullying, Problemas familiares (Migracidn, separacién de los
padres) 2
Problemas familiares (Migracidn, separacion de los padres) 3
(en blanco) 8
Total general 47
Problemas Sociales
Bullying 51.3%
Agresion (Fisica, psicolégica o
verbal) 1%
Tabla 4:
Cuenta de 1. Género Etiquetas de columna
Etigquetas de fila Femenino Mas culino Total general
520 5 L 10
525 10 14 24
530 4 1 a8
{en blanco} =) (=] 11
Total general 24 26 S0
Precio
$20 dolares
{(Hombres vy
Mujeres 25 659
$25 dolares
{Hombres vy
Mujeres) 51.5%

Tabla 5:

Etiquetas de fila
Si

(en blanco)
Total general

Cuenta de 10. ;Considera usted que
la practica de artes marciales
contribuye con beneficios fisicos,
mentales y otras habilidades ensus
Cuenta de 9. ; Qué problema  hijos para controlar los problemas
social ha s ufrido su hijo? sociales?
39 39

39 39

Problemas sociales y
beneficios de las artes
marciales

Victimas de problemas
sociales 83%

Beneficios de la practica
de artes marciales 100%




Anexo No 5: Costo publicidad y marketing

| PUBLICIDAD Y MARKETING
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Disefio de marca 5 350,00 | & - |5 5 - |5
Banners g 144,00 | § 43,00 | $ 48,00 | $ 48,00 | $ 48,00
Artes para redes sociales | $ 1.060,00 | 5 1.060,00 |5  1.060,00(5  1.060,00|5% 1.060,00
Flyers 10 x 21 5 380,00 | 5 190,00 | 5 380,00 | 5 190,00 | 5 380,00
Material POP 5 110,00 | 5 110,00 | 5 110,00 | 5 110,00 | 5 110,00
Correos Electronicos Masivos | § 385,00 | 5 385,00 | 5 191,20 | & - |5 191,20
Merchandising $  2.768,00|%  3.408,00|% 4.208,00|% 5.21600 |5  6.454,00

$ $ 5 $ 6.6 $

Anexo No 6: Estado de resultados

ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Ventas § 59.485,00(5 72.33500(5  88.360,00|5 107.950,00|5 132.955,00
() Costos §  2.788,00|% 3.472,00 | § 4.272,00|5 5.280,00 | § 6.512,00
(=) | UTILIDAD BRUTA § 56717005  68.863,00(5 84,088,005 102.670,00|5 126.443,00
(-) |Gastos sueldos § 1249590(5 13.220,66 |5  13.98746|5 1479873 |5  15.657,06
(-) |Gastos de constitucidn 5 800,005 5 5 5
(-} |Gastos publicidad y marketing §  2.62020(5% 1.793,00 | § 21742005 L793,00|% 217420
(-} |Gastos honorarios profesionales § 4560005  4.560,00|5  4.560,00|5 4560005  4.560,00
(-) |Gastos generales § 5615005  5.644,26|3  5.693,28|5  5.743,79|%  5.79584
(-} |Gastos mantenimiento 5 - |5 5 5 5
(-} |Gastos de depreciacién 5 4300(5 43,00 |5 43,00( 5 43005 43,00
(-) |Gastosamortizacion §  L00g33|s 1.008,33 | & 1.181,67|5 1.181,67|5 1.181,67
(=) | UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. § 29.569,57(S5  42.588,74(S  56.443,39(5 7454481 |5  97.026,23
(-) |Gastosdeintereses 5 412,49 |5 5 5 5
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION § 29.157,08|5 42.588,74|5 56.443,39|S 74544815  97.026,23
-] |13% PARTICIPACION TRABAJADORES § 4373568 £.388,31(5 8.466,51|5 1L181,72|5 14.553,94
(=) | UTILIDAD ANTES DEIMPUESTOS S 24.78352(5  36.20043 |5  4797688|S5 63.363,09|5 8247230
(-} | 22%IMPUESTO A LA RENTA §  5.45237(% 7964105 1055491(% 13.939,88|% 1814391

5

UTILIDAD NETA

19.331,14 §

28.236,34 §

37.421,97 §

20432 §




Anexo No 7: Estado de situacién financiera

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Corrientes
Efectivo S 6.304,20] $ 2482598 s 53.297,34($ 89.651,37]$ 136.551,72| $ 195.851,18
Cuentas por Cobrar $ - s - s S - s - s -
Inventarios S - S - | - S - S - | -
Total activos corrientes S 6.304,20( $ 24.82598]$ 53.297,34| $ 89.651,37| S 136.551,72| $ 195.851,18
No Corrientes S - S - S - S - S -
Propiedad, Planta y Equipo S 4.695,00( S 4.695,00( S 4.695,00|$ 5.215,00( $ 5.215,00( $ 5.215,00
Depreciacién acumulada S - S 1.008,33|$ 2.016,67 S 3.198,33($ 4.380,00]$ 5.561,67
Intangibles $ 240,00 [ 240,00 [’ 240,00 ' 240,00 ['s 240,00 [’ 240,00
Amortizacion Acumulada S 48,00]$ 96,00 $ 144,00| S 192,00 $ 240,00
Total activos no corrientes S 4.935,00] $ 3.878,67]$ 2.822,33]$ 2.112,67]$ 883,00] $ -346,67
TOTAL ACTIVOS 1123920 $ 2870465 $ 56.11967 $ 9176404 $ 13743472 $ 19550452

PASIVOS

Corrientes

Cuentas por pagar proveedores
Sueldos por pagar

Impuestos por pagar

Total Pasivos Corrientes

v v n

1.041,33
949,24
1.990,57

1.101,72
1.260,93
2.362,66

1.165,62
1.584,58
2.750,20

v v n

1.233,23
2.150,20
3.383,42

1.304,75
2.711,95
4.016,71

No Corrientes
Deuda a largo plazo
Total Pasivos No Corientes

3.211,20
3.211,20

-

1.990,57

2.362,66

wn

2.750,20

3.383,42

4.016,71

TOTAL PASIVOS 3.211,20

PATRIMONIO

Capital S 8.028,00] S 8.028,00]$ 8.028,00($ 8.548,00]$ 8.548,00] $ 8.548,00
Utilidades retenidas S - S 18.686,08| S 45.729,02|$  80.46584]S5  125.503,30]$ 182.939,81
TOTAL PATRIMONIO S 8.028,00 $ 2671408 $ 53.757,02 $ 89.013,84 $  134.051,30 $ 191.487,81

Anexo No 8: Flujo de efectivo

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 630420 | $ 18521,78 |S 29.35598 [ § 38.839,30|S 51.35896|S 66.262,54
Efectivo principio del periodo $ 630420 2482598 (S 54.18196|S 93.021,26|$ 144.380,22
TOTAL EFECTIVO FINAL DEL PERIODO | $ 6.304,20 | § 24.825,98 |S 54.181,96 | $ 93.021,26 | $ 144.380,22 | § 210.642,75
$29.355,98 | $ 38.839,30 | S 5135896 [$ 66.262,54 $ 46.454,19 Variacion
218% 172% 155% 146% 173%) Porcentaje Anual
Anexo No 9: Flujo de caja del proyecto
Afio 0 Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5
FLUJO DE CAJA DEL
L To) e (o TUATN $13.054,20 | $11.122,97 | $18.697,46 | $ 20.022,79 | $ 25.248,01 | $19.783,83 $18.975,01 |Promedio Anual

[s 7574495 1.32533]3 5.225,22[%-5.464,18 ]

[s 2.165,21

Variacion




Anexo No 10: Flujo de caja del inversionista

FLUJO DE CAJA DEL
INVERSIONISTA

$16.265,40

$ 763829

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de caja del proyecto | $13.054,20 $ 11.122,97] $ 18.697,46 | $20.022,79| $ 25.248,01 | $ 19.783,83
(+) | Prestamo S 3.211,20($ $ Ny $ - 1s
(-) | Gasto deinterés S - |$ 41249]$ S $ - 1S
(-) | Amortizacién del capital S - | S -3.211,200 S S $ - 1S
(+) | Escudo fiscal S - |S 139,018 S $ - 1$

$14.725,55 $18.697,46 $25.248,01 $19.783,83

$17.218,63

Promedio Anual

[$ 7087,26]$ 3971,90[$ 655055 ] -5.464.18] [$ 3.036,38 | Variacion

Anexo No 11: Tasa de descuento

TASA DE DESCUENTO

WACC

18,51%

CAPM

21,82%

Anexo No 12: Criterios de valoraciéon

EVALUACION FLUJO DEL

EVALUACION FLUJO DEL

PROYECTO INVERSIONISTA
VAN $  69.051,69 VAN $  65.697,76
IR 4,29[1R 3,04
TIR 113%|TIR 76%







