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RESUMEN

Este proyecto tiene como objetivo lograr establecer al negocio como la principal
opcion en la mente de los clientes al momento de su eleccion de asistir a una

competencia de Rally que se organice en Chimborazo.

Para poder conocer la viabilidad de este plan de negocios, se utilizaron varias
técnicas investigativas las cuales ayudaron al andlisis del entorno externo, asi
como a conocer las preferencias de los consumidores las cuales permitieron
desarrollar estrategias de marketing que estén guiadas a la captacion de los
potenciales clientes, los cuales fueron seleccionados mediante una
segmentacion de mercado fundamentada en datos demograficos, psicograficos
y conductuales de los habitantes de la provincia de Chimborazo, a su vez se
realiz6 una estructura organizacional que asegurara el desarrollo de los procesos
establecidos de una manera eficaz generando valor para el cliente y asi
asegurando que el plan financiero realizado se cumpla bajo la normativa
establecida para cumplir con la rentabilidad esperada a lo largo del periodo

propuesto.

Una vez que se llevé a cabo los andlisis correspondientes para este proyecto se
pudo demostrar que dentro de esta industria existe una gran oportunidad de
negocio para la organizacién de carreras de Rally en la provincia, de la misma
manera se encontraron argumentos fuertes e lo que respecta con el entorno
externo, basados el incentivo a la recreaciéon y el deporte que existe en el pais.
De la misma manera una vez analizado el aspecto de Marketing y promocion de
eventos similares se destaca la clara necesidad de inversién y esfuerzo para
mejorar dicho factor y asi que se ayude a la captacion de nuevos clientes, por
otro lado al analizar el plan financiero detallado mes a mes se pudo observar
como el proyecto alcanza indices financieros positivos que alientan a la inversion

en el proyecto.

Teniendo en cuenta que el negocio tiene un analisis favorable se considera

oportuno la puesta en marcha del plan de negocios propuesto en el documento.



ABSTRACT

This project aims to achieve good business as the main option in the minds of
customers at the time of their choice to attend a Rally competition that is

organized in Chimborazo.

In order to know the viability of this business plan, several investigative
techniques were used which helped the analysis of the external environment, as
well as to know the preferences of the consumers which allowed to develop
marketing strategies that are guided to the capture of the potentials clients, the
schools were selected through market segmentation based on demographic,
psychographic and behavioral data of the inhabitants of the province of
Chimborazo, in turn an organizational structure was made that will ensure the
development of the established processes in an effective way generating value
for the client and thus ensuring that the financial plan carried out is complied with
under the regulations established to meet the expected profitability throughout

the proposed period.

Once the corresponding analyzes for this project were carried out, it was possible
to demonstrate that within this industry there is a great business opportunity for
the organization of rally races in the province, in the same way strong arguments
were found as regards with the external environment, based on the incentive to
recreation and sports that exists in the country. In the same way once analyzed
the aspect of Marketing and promotion of similar events highlights the clear need
for investment and effort to improve this factor and so it helps to attract new
customers, on the other hand when analyzing the detailed financial plan month
to month it was possible to observe how the project achieves positive financial

indices that encourage investment in the Project.

Taking into account that the business has a favorable analysis, it is considered

appropriate to start up the business plan proposed in the document
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 Justificacion

Esta tesis se propone desarrollar el plan de negocios para la creacion de una
empresa que gestione el Rally en la provincia de Chimborazo, A tal fin parte la
pregunta ¢es viable la creacion de este plan de negocios? Con el propésito de
responder a esta pregunta revisamos, en primer lugar, la perspectiva histérica
qgue ha tenido el automovilismo en el Ecuador, como menciona Luzuriaga en
2008 “En el Ecuador el automovilismo profesional comienza a practicarse desde
el aflo de 1930 donde las ciudades como Guayaquil, Riobamba , Ambato y
Cuenca eran los escenarios donde destacados pioneros realizaban pruebas de
calidad mecanica y pericia con el objetivos de llegar lo mas pronto posible a la
ciudad préxima por carreteras de tercer orden en muy malas condiciones”.
Siendo asi podemos observar que este deporte de élite se lo lleva practicando
mas de ochenta afios en nuestro Pais y particularmente dentro de la provincia
de Chimborazo. Otro factor significativo en la resolucion de esta pregunta son
las caracteristicas de este particular deporte que lo diferencia de otras disciplinas
deportivas, como menciona Santoyo en 2015 “Entre ellas destaca la falta de una
territorialidad especifica, la inexistencia de grupos de animacion organizados y
el impacto en las economias locales y nacionales. El deporte motor a nivel
mundial existe gracias a la presencia de un grupo de personas que comparten
una condicion afectiva respecto al correr automoviles, que institucionalizan la
actividad a través de su préactica y regulacion, logrando consolidar la disciplina
como un deporte moderno”, tomando en cuenta este factor se puede evidenciar
gue la disciplina estudiada es un deporte atractivo que cuenta con una gran
tradicion dentro del pais y la provincia donde se centrara este proyecto. Uno de
los puntos mas favorables dentro de este estudio es la aficion a este deporte de
élite siendo esta la principal razon de que la practica de este deporte sea
realzada y el proyecto se convierta viable econdmica y socialmente, tal como
menciona Cordoba Sanchez en 2012 “Los consumidores finales o espectadores
son atraidos por el nexo que puedan hacer los pilotos con el publico y el

espectaculo, situacién en la que los medios de comunicacion tienen un papel



relevante. Los pilotos tienen la capacidad de atraer al publico, compartiendo sus
logros, involucrando a la audiencia en todo el entorno competitivo del deporte,
por ejemplo, cambios de equipos, rivalidades entre pilotos, innovaciones
técnicas automotrices, mejoras en los tiempos de competencia, etcétera. Un alto
involucramiento entre el piloto, la categoria y los seguidores desarrolla al
automovilismo como un espectaculo”, siendo asi se puede evidenciar que este
espectaculo estd muy ligado a los consumidores finales o clientes potenciales
para hacerlo atractivo al proyecto y debido a la larga tradicion que existe en la
provincia el proyecto encuentra un mercado objetivo al cual apuntar para que el
plan de negocios se convierta en viable.

1.1.1 Objetivo General

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

gestora de las carreras de Rally en la provincia de Chimborazo.

1.1.2 Objetivos Especificos
e Analizar el entorno tanto externo como de la industria del plan de

negocios.

e Determinar los clientes potenciales del negocio en base a una
investigacion de mercado con técnicas tanto cualitativas como
cuantitativas.

e Determinar la oportunidad de negocio en la creacién de la empresa
gestora de carreras de Rally en la provincia de Chimborazo.

e Desarrollar el plan de Marketing para el proyecto en base a un estudio de
variables en el ambito comercial.

e Determinar una filosofia y estructura organizacional adecuada basadas
en la mision visién y objetivos para el plan de negocios.

e Determinar la viabilidad financiera del proyecto en base a los estados de

resultados y financieros de la empresa en un periodo de 5 afios.

2. CAPITULO ll: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Andlisis del entorno externo



CllU: R9319.05 Actividades relacionadas con carreras de caballos, galgos
y automaoviles (Superintendencia de Compaiiias, 2019).

2.1.1 Factores Politicos
e Articulo N°5.- Ley del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion, determina

que: “Las y los Ciudadanos que se encuentren al frente de las
organizaciones amparadas en esta ley, deberan promover una gestion
eficiente, integradora y transparente que priorice al ser humano. La
inobservancia de esas obligaciones dara lugar a sanciones deportivas sin
prejuicio de la determinacion de las responsabilidades correspondientes
por los 6rganos del poder publico” (Ley del Deporte, 2010).

v' El siguiente articulo expuesto tiene una relacion positiva con el
proyecto propuesto debido a que el ministerio regula a las
personas que se encuentran al frente de las organizaciones
deportivas, dandole asi una gestion productiva y eficiente para el
desarrollo de la industria, y en este caso concreto a la creacion de
una empresa que gestione el automovilismo en la provincia de
Chimborazo.

e Decreto Ejecutivo para oficializar la eliminacion del subsidio de la
Gasolina Super (Diario el Universo, 2018)

v Decreto aprobado el 24 de agosto del 2018 en todo el territorio
nacional, dicho decreto tiene repercusiones negativas para el
mundo del automovilismo siendo este un factor que influencia la
practica del deporte tuerca por afectacibn en los costos
directamente relacionados con el mantenimiento a los automoviles
y a la participacion en carreras asi como en la preparacion previa
a las mismas.

e El Acuerdo Comercial Ecuador - Unién Europea

v Acuerdo realizado en el 2018 por Ecuador y la Unién Europea que
tiene como base la alianza para eliminacion periédica de aranceles
en la importacion y exportacion de productos de ambos mercados,
dentro de estos productos se encuentran automoviles para
importacion, mismos cuyo valor comercial seran accesibles para

los aficionados al mundo del automovilismo, permitiendo a pilotos



locales adquirir vehiculos europeos con mayor alcance de
velocidad para competiciones de Rally, siendo asi competencias
mas atractivas para los espectadores y mas competitivas para las
escuadras participantes. (vicepresidencia de la Republica del
Ecuador, 2017)

Articulo 9 Estatuto FEDAK: “Para que un Club deportivo de Automovilismo
y/o Kartismo pueda participar de la vida institucional de la FEDEAK debe
obtener su afiliacion a esta, cumpliendo con los requisitos sefialados en
el Reglamento General de la Ley del Deporte, Educacion Fisica y
Recreacion; y, el presente estatuto” (FEDAK, 2015)

v Articulo obtenido de los estatus de la FEDAK, el siguiente articulo

tiene como objetivo delimitar la participaciéon de clubes de
automovilismo en el pais para la regulacion dentro de
competencias a nivel nacional, y asi poder restringir empresas
cuyo plan de negocios sean orientados a la competicion de
automoviles, este articulo tiene una influencia negativa en el
presente proyecto debido a que pilotos nacionales buscan competir
en las principales carreras a nivel nacional que proporciona la
FEDAK para las clasificaciones internacionales, una fuerte
desventaja para la organizacion de carreras recreativas que

buscan tener un alto nivel de competencia.

2.1.2 Factores Econémicos
Valor elevado de los combustibles para vehiculos no a Diésel

v' En el presente afio el valor de los combustibles se ha visto afectado

por varias politicas publicas decretadas por el gobierno nacional,
de tal manera que la gasolina Super en la actualidad tiene un valor
promedio de $2,98 dolares americanos, lo mismo que indica un
ajuste en los bolsillos de las personas, mismo ajuste que tienen
gue hacer los pilotos de escuderias de Rally, ya que este
combustible es el mas utilizado por estos deportistas de élite
debido a que genera un mayor rendimiento para el motor del carro

debido a que las impurezas que contiene dicha gasolina son



menores, esto genera un fuerte aumento en los costos por carrera
en los que los pilotos profesionales deben incurrir para las
competiciones, si bien es cierto las escuderias cuentan con un
presupuesto preparado para este tipo de cambios, el coste
beneficio de participar en carreras de circuitos no clasificatorias a
competencias nacionales o internacionales ya no es tan atractiva
por los altos costos en los que tienen que incurrir, es por esto que
esta medida influye negativamente con el proyecto ya que por altos
valores los pilotos no estarian dispuestos a competir en las
diferentes carreras propuestas. (Diario el Universo, 2018)

Pago de ICE a los vehiculos motorizados que va desde el 5% hasta el
35% segun el valor de venta al publico. Art. 82.- (Sustituido por el Art.
137 de la Ley s/n, R.0O. 242-3S, 29-XI11-2007 y Reformado por el Art. 12 de
la Ley s/n, R.O. 392-2S, 30-VII-2008).-

v' El Impuesto a Consumos Especiales es un rubro que debe pagar

todo consumidor de vehiculos, este rubro depende del valor de
venta al publico que tenga cada automovil yendo desde el 5% del
valor en autos econémicos hasta el 35% del valor en autos de
gama alta con precios elevados, este impuesto llega a afectar al
negocio propuesto en la medida que los participante adquieren un
nuevo vehiculo para competencia ya estos no se encuentran
exentos del pago del mismo, disminuyendo asi la calidad de los
autos comprados y quitandole en una medida la competitividad a
las competencias ya que a mayor nivel econdmico de las
escuderias un mejor nivel de automavil y viceversa, volviéndose no

equitativo para todos los participantes y los equipos. (SRI, 2011)

Crecimiento interanual de PIB de 1,9% en el primer trimestre del afio 2018

v' En el primer trimestre del afio 2018 Ecuador presenta un

crecimiento de 1.9% en el PIB este dato es positivo en cuanto al

proyecto debido a que con el aumento del PIB se puede demostrar



que el pais ha tenido un crecimiento econémico y con él varios
sectores econdémicos del pais un alza sustancial, siendo el
proyecto orientado a un deporte élite el mismo que se dirige a
personas de clases sociales alta y media alta, mismas que se ven
beneficiadas por el aumento del PIB, esto arroja resultados
favorables para que personas interesadas en este tipo de
competencias puedan invertir y consumir este servicio ofrecido y
con esto dar un mayor realce obteniendo un alcance exponencial
en la provincia de Chimborazo. (Banco Central del Ecuador, 2018)
e Tasa de desempleo alta

v Si bien es cierto el PIB ecuatoriano ha tenido una alza en el dltimo
periodo, pero el desempleo y subempleo del Ecuador se ha
mantenido constante en los Ultimos periodos, es por esto que, el
desempleo puede originar una pérdida directa de la renta para los
ciudadanos, que pierden ademas poder adquisitivo, esto causa que
el dinero destinado a la recreacion o distraccion tenga una baja
debido a las prioridades que debe tener cada ciudadano, ademas
este es un problema para el estado que tiene que recurrir a
aumentar el gasto publico para asi reducir el nivel de pobreza del
pais dejando de lado proyectos sociales que estan relacionados
con las actividades de recreacion. Las principales consecuencias
son por tanto, que tanto los ciudadanos afectados por el desempleo
como la los gobiernos centrales ven disminuidos sus ingresos y asi
la consecuencia es dejar de lado otros propésitos, aspiraciones y
ambiciones de los mismos, viéndose afectado el negocio del
automovilismo siendo este un negocio que presta los servicios de
distraccion para participantes y publico en general (Hortelano,
2013, p.49).

2.1.3 Factores Sociales
e Uso del tiempo libre en practicar algun deporte en la provincia de

Chimborazo



v" En Chimborazo la cantidad que ocupan los habitantes para realizar
actividades personales por semana es en promedio 91h30m, asi
mismo en la provincia el tiempo promedio que destinan los
habitantes varones para la practica del deporte es de 2h53m
semanales y en habitantes mujeres es de 2h47m semanales, esto
tiene una fuerte repercusion para el proyecto debido a que dentro
de este tiempo destinado a actividades personales vy
especificamente en la practica de deportes se puede incluir la
practica de automovilismo, siendo asi nuestro mercado objetivo
amplio para la promocién de la practica de Rally en la provincia
(INEC, 2012).

e En la provincia existen 219.401 habitantes varones y 239.180 habitantes
mujeres.

v’ Este dato obtenido del INEC nos arroja los segmentos a los cuales
el proyecto se va dirigir, llegando a la mayor cantidad de personas
que existen en la provincia las cuales estan en condiciones tanto
econdmicas como de disponibilidad de tiempo libre para la practica
del automovilismo y en concreto del Rally tanto a pilotos para
competencia como para publico que disfrute como audiencia de los
eventos (INEC, 2016).

e Riobamba actualmente figura como la ciudad con méas poblacién en
Chimborazo (INEC, 2016).

v El proyecto tiene como centro de operaciones la capital de la
provincia (Riobamba) ya que segun datos obtenidos esta es la
ciudad en donde existe una mayor cantidades de habitantes de
toda la provincia y siendo esta la ciudad con mayor movimiento
econémico de la misma, con esto el proyecto se centrara
fuertemente con las empresas instaladas en la ciudad para lograr
un mayor alcance de las carreras de automovilismo.

e El nimero de vehiculos de uso particular matriculados de la provincia de
Chimborazo es de 38.552 hasta el afio 2012



v’ El parque automotor registrado en la provincia de Chimborazo es
medianamente alta por lo que se puede inferir que existe un
mercado meta para las competiciones de Rally en la provincia,
siendo esta una de las mas interesadas en este deporte de élite.
(INEC, 2012)

e En Ecuador se compraron 9.492 autos en el mes de septiembre del 2018

v’ Este dato arrojado por la Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador nos hace referencia a los automéviles adquiridos por los
pobladores del pais, siendo un nimero bastante alto que ayuda al
proyecto a conocer cuan encaminados estan los pobladores a la
adquisicion de nuevos vehiculos aumentado asi el parque
automotor registrado (AEADE, 2018).

2.1.4 Factores Tecnholdgicos
e Ecuador es un pais con un desarrollo tecnolégico medianamente alto, al

ser un pais en vias de desarrollo toda tecnologia impuesta para el deporte
es basada en otros paises desarrollados, es por esto que las herramientas
tecnoldégicas mas fuertes a usar en el proyecto en cuestion son las Tics
(tecnologias de la informacion y comunicacion) siendo estas muy
importantes para dar a conocer un proyecto nuevo y de interés general
como es el caso de la organizacion de eventos de rally en la provincia de
Chimborazo. Dentro del uso de las Tics hasta 2015, 958 empresas de
servicios usaban estas como una fuente de informacion a los
consumidores y un 58.7% de empresas de servicios realiza inversion en
Tics como fuente para dar a conocer sus servicios, a su vez en la provincia
el uso de teléfono celular es de un 58.3% de la poblacién, de
computadoras es un 20.3%, de internet es un 6.7%, y television por cable
es de un 7.7% de la poblacion, (INEC,2010), tomando en cuenta que esta
provincia es netamente agricola los datos obtenidos son altos y tienen
tendencias crecientes.

e Hace algunos afos ha existido el desarrollo de simuladores virtuales para
la formacion de nuevos pilotos, esta tecnologia ayuda a la preparacion de

pilotos aficionados para un nivel profesional sin los riesgos de la practica



real, esta tactica ayuda a disminuir los costos en mantenimientos de autos
y la reduccion de accidentes en las practicas y formacion de nuevos

pilotos.

Una vez realizado el estudio de los diferentes factores que tienen influencia en
el andlisis Porter se puede observar que la correlacion dada entre los factores
econdmicos y politicos es el alza del precio de la gasolina y a su vez esto se
relaciona con los factores sociales debido al nUmero de automotores que se
encuentran registrados en la provincia y los comprados en el dltimo afio por sus
habitantes, por otra parte se observa que las politicas existentes en el pais en
cuanto a impuestos se refiere puede afectar severamente a una provincia como
la estudiada tanto el sector de empleo como en el de recreacién poniendo a un
lado las actividades de ocio pagadas que se acostumbran a realizar y tomando
fuerza las actividades tecnolégicas de menor costo como el uso de redes

sociales.

2.2 Andlisis De La Industria

2.2.1 Amenaza De Nuevos Competidores
e Segun los datos obtenidos de la Superintendencia de Compaiiias en la

industria relacionada a las carreras de caballos, galgos y automoviles
existe un solo competidor registrado por esta entidad, dicho competidor
esta ubicado en la provincia del Oro en la ciudad de Machala y esta
registrada bajo el nombre de Centro de Competencias Orense
CEPOMPOR S.A. la cual se encuentra inactiva segun dicha entidad
(Reporteria Superintendencia de Compaiiias, 2018).

Por otro lado dentro de este andlisis se encontré una barrera de entrada
la cual se refiere a las barreras legales, debido a que esta industria
depende directamente de permisos de funcionamiento que son otorgadas
por las autoridades competentes como son alcaldias, departamento de
policia, departamento de bomberos y Cruz Roja.

Es por esto y después de analizar estos datos que se puede inferir que la
amenaza de que nuevos competidores entren a la industria es medio

debido a la existencia de un solo competidor en la industria pero la
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existencia de barreras legales indispensables para el funcionamiento de

empresas dentro de la misma.

2.2.2 Poder De Negociacion De Los Clientes
Debido a que la industria del entretenimiento deportivo est4 en alza y que

en la actualidad cada dia existen nuevos eventos y deportes en el
Ecuador, los aficionados a este tipo de entretenimiento tienen mas
opciones al momento de ocupar su tiempo libre, en la provincia de
Chimborazo los habitantes destinan alrededor de 91h30m semanalmente
al uso del tiempo para realizar actividades personales ya sea de
distraccion o recreacion (INEC, 2012). Por otro lado la tendencia a que la
poblacion de Chimborazo crezca es alta en los rangos de edad de 20 a
70 afios, mismo segmento que dentro de la industria estaria dispuesta a
pagar por entretenimiento deportivo (INEC,2012), como ultimo factor se
encuentras las carreras similares a las planteadas que son realizadas por
los auto clubs ubicados en algunas de las ciudades méas importantes de
la provincia, estas carreras organizadas son sin fines de lucro y no
orientadas a los espectadores si no a las clasificaciones de piloto.

Es por esto que luego de conocer estos datos se puede inferir que el
poder de negociacién de los clientes es media debido a la cantidad de
eventos y entretenimiento que existe en la provincia, ademas que el
segmento de la poblacién estudiada esta en crecimiento y esto ayuda a

gue el mercado meta sea mas amplio al pasar los siguientes afos.

2.2.3 Amenaza De Productos Y Servicios Sustitutos
Siendo el futbol el deporte mas visto y el ciclismo el deporte mas

practicado por los ecuatorianos (INEC,2015) es un fuerte sustituto a la
industria del automovilismo debido a que los deportes tradicionales como
el mencionado es un fuerte entretenimiento deportivo, el cual la mayoria
de la poblacion prefiere antes de cualquier actividad, por otro lado existen
varias actividades de ocio que realizar en la provincia como son cines,
centros comerciales entre otros, los cuales son actividades que los

pobladores de la provincia prefieren al momento de disfrutar fines de
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semana junto a la familia, actualmente existen 1.289 establecimientos
que brindan servicios en la provincia, y dichos servicios son fuertes
sustitutos para la industria automovilistica de Chimborazo, (INEC,2012),
es por esto que gracias a los datos arrojados podemos concluir que la
amenaza de productos sustitos a la industria del automovilismo es fuerte
debido a la cantidad tan alta de actividades a realizarse en la provincia

sean deportivas o tradicionales.

2.2.4 Poder De Negociacion De Los Proveedores
Los proveedores para eventos deportivos puede ser muy variados ya que

dentro de esta industria existen varios implementos para su realizacion
como son seguros de accidente y responsabilidad civil, equipo médico
(ambulancia), equipo de medicion de tiempos o cronometraje, material de
sefalizacion o meta, bebidas y alimentos para los avituallamientos,
trofeos, obsequios para los participantes que pueden ser de cualquier tipo
(frecuentemente textil deportivo), pagina web, servicio de inscripcion
online, (Hortelano, 2013). Como se puede observar la lista de
implementos a utilizarse es muy variada y extensa por lo cual las
empresas proveedoras de los mismos son varias. Por otro lado al existir
una empresa competidora que se encuentren en esta industria se puede
decir, que el poder de los proveedores en cuanto a la negociacion es baja,
al existir proveedores tanto artesanales como industrializados de articulos

o implementos a utilizarse dentro de esta industria.

2.2.5 Rivalidad Entre Competidores Existentes
Luego de analizar las variables anteriormente expuestas y de comprender

todo lo que la industria en la que el estudio se basa posee, podemos decir
que la rivalidad entre los competidores existentes es baja, debido a un
factor clave y muy relevante que se centra en el hecho de que tiene un
minimo de competidores existentes el mismo que se encuentra inactivo y
estd registrado bajo el nombre Centro de Competencias Orense
CEPOMPOR S.A., es por esta razon que no se pudo obtener datos
relevantes en cuanto a los servicios prestados y a las ventas que han

realizado, ya que se encuentra fuera de funcionamiento desde el afio 2015
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(Reporteria Superintendencia de Compafiias, 2018), a su vez se infiere
que las barreras de entrada son altas para que nuevos competidores
puedan ingresar a esta industria debido a las barreras legales que se

expusieron en el punto anterior.

Estas cinco variables estan directamente relacionadas en varios factores
claves para el proyecto planteado ya que al tener un solo competidor
dentro de la industria estudiada mejora no solo la amenaza de nuevos
competidores si no también la negociacién con los clientes al no existir
otra empresa que se enfoque en la realizacion de carreras de rally dentro
de la provincia, a su vez si bien es cierto que existen varios sustitutos,
ninguno esta relacionado con el automovilismo como lo es el proyecto
planteado y es por esto que los proveedores ubicados en Chimborazo
relacionados con el tema de competiciones no tienen un poder de

negociacion alto y con esto el proyecto gana fuerza dentro de la industria.

2.3 MATRIZ EFE. EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

Tabla Nol: Matriz EFE

OPORTUNIDADES CLAVE RET;?-%O CALIFICACION | PONDERADO
01 | Pocas empresas en el sector 0.17 4 0.68
02 | Crecimiento de la poblacién de la 0.07 3 0.21
provincia
03 | Horas destinadas al uso de tiempo 0.1 3 0.3
libre
04 | Alto uso de TICS 0.05 2 0.1
O5 | Parque automotor en crecimiento 0.03 1 0.03
06 | Aranceles para automdviles 0.08 3 0.24
eliminados
TOTAL 0.5 1.56
AMENAZAS CLAVE REF;_EAST?VO CALIFICACION | PONDERADO
A1l | Eventos organizados por clubes 0.15 4 0.6
A2 | Varias empresas de entretenimiento 0.15 3 0.45
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A3 | Barreras legales de ingreso 0.06 2 0.12
A4 | Subida del precio de la gasolina 0.07 2 0.14
A5 | Politicas anti contaminacién 0.04 1 0.04
A6 | Pago del ICE 0.03 1 0.03
TOTAL 0.5 1.32

TOTAL 1 2.94

Una vez realizada la Matriz de oportunidades y amenazas y conociendo el valor
total de la ponderacion que arrojo un resultado de 2.94 lo cual quiere decir que
las oportunidades del negocio tienen un alcance mayor que las amenazas es por
esto que se puede inferir que el proyecto es viable, analizando las variables de
la matriz se encuentra que la variable mas fuerte de las oportunidades es que

solo existe una empresa competidora en la industria.

En el otro lado se encuentran las amenazas del negocio mismas que representan
un valor fuerte pero que a su vez queda mermado con las oportunidades, dentro
de estas tenemos la amenaza mas influyente que es los eventos organizados
por los club de automovilismo deportivo misma que es la que tiene la

ponderacion mas elevada por ser la que le puede quitar mercado al proyecto.

Es por esto que se puede concluir que las oportunidades presentadas para el
proyecto no son 100% favorables ya que se tiene una sola que es medianamente
fuerte y muy relevante para el proyecto, por lo cual se deben generar mas
oportunidades que faciliten a la viabilidad del proyecto y asi poder disminuir las
amenazas que luego de la realizacién de la matiz se pudieron identificar 2
relevante y una medianamente relevante y que la union de estas 3 puede resultar

en un peligro para la realizacién del proyecto.
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2.4 CONCLUSIONES GENERALES ANALISIS DEL ENTORNO

3.

Luego de la investigacion realizada para la viabilidad del negocio se
puede concluir que tanto los factores politicos, econémicos, sociales y
tecnoldgicos tienen un repercusion fuerte en la idea del plan de negocio
siendo estos, luego de un analisis, favorables para su ejecucion,
teniendo variables positivas como son la ley del deporte que promueve la
practica deportiva, el crecimiento del PIB del pis, los acuerdos
comerciales entre Ecuador y La Unidn Europea, el uso del tiempo libre
de los pobladores y el aumento del uso de Tic's que se da en
Chimborazo, es por estos y mas factores que se llega a la conclusion de
gue es un plan de negocios viable.

Dentro del analisis de las cinco fuerzas de Porter se llega a concluir que
es una industria poco tratada y la cual cuenta con barreras de entrada
altas y eso se infiere porque existe una empresa que esta inactiva, un
poder de negociacién de clientes media, una amenaza de productos
sustitos alta, un poder de negociacién de proveedores baja y una rivalidad
de competidores existente baja, por lo cual es una industria en la cual el
plan de negocios es sumamente viable al no existir competencia inscrita
dentro de este ClIU correspondiente a la industria de “actividades
relacionadas con carreras de caballos, galgos y automoéviles”

(Superintendencia de Compaifiias, 2019).

CAPITULO lIl: ANALISIS DEL CLIENTE

Problema de investigacion: Conocer el comportamiento del consumidor.

Hipotesis: Las personas de Chimborazo estan dispuestas a asistir a carreras de

Rally realizadas dentro de la provincia.

3.1. Investigacion cualitativa

3.1.1 Entrevistas

Los entrevistados fueron el Ingeniero Flavio Felipe Granizo Bahamonde mismo

gue ocupa el cargo de Presidente del ACCH (Automovil Club de Chimborazo) y
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el Ingeniero Aldo Mucarcel mismo que ocupa el cargo de Comisario Deportivo
del ACCH (Automdévil Club de Chimborazo), dichos entrevistados brindaron
informacion importante para términos de esta investigacion y a los cuales se les
pregunto temas relacionados con los atractivos de las carreras de Rally y a su

vez temas logistico-técnicos de estas competiciones.

Conclusiones Entrevistas

En general las entrevistas realizadas brindaron informacion muy relevante para
la investigacion del proyecto, esta informacién se la puede calificar segun la
importancia que brinda a la misma, en primer lugar se observa la informacion
obtenida acerca de la logistica de realizar una competicién de Rally, en la cual
se encuentra el tipo de vias a usar en este tipo de competencias, los permisos a
obtener antes de dichas competencias, el tiempo y el personal necesario, minimo
gue se necesita en el Rally, la inversion que se debe hacer y cuales son los

lineamientos a seguir para el montaje de un carrera.

Asi mismo se conoce las categorias involucradas normalmente en las carreras
gue han sido organizadas dentro de la provincia y el nimero de autos que han
llegado a participar. Ademas otro punto fundamental que entrega las entrevistas
como informacién es la seguridad que debe estar presente con las distintas
entidades como Cruz Roja, bomberos, policia de transito y policia nacional, todo
esto con el fin de precautelar la integridad de competidores y asistentes y asi
también todos los requisitos necesarios que deben cumplir los vehiculos en las

revisiones técnicas previas a la competicion.

En un punto secundario las entrevistas a expertos brindaron informacion acerca
de como generar el interés hacia pilotos y asistente a este tipo de carreras,
empezando por localizaciones estratégicas de cantones como Colta, Chunchi,
Guamote y Penipe siendo estas poseedoras de carreteras de segundo y tercer
nivel de lastre con mas de noventa kilometros para facilitar las competiciones,
asi mismo se conocio los valores promedios que se dan para las inscripciones
de los participantes y el tiempo de expectativa que se necesita para generar
interés en la audiencia, y por ultimo pudimos conocer a breves rasgos que es lo

gue un piloto necesita para competir en carreras federadas y como las
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organizaciones requieren permisos de la federacion de automovilismo para
organizar un evento de tal magnitud, es asi como gracias a esta herramienta de

investigacion se obtuvieron datos importantes para ayudar a la investigacion.

3.1.2. Focus Group

Andlisis

Luego de obtener los datos arrojados por el Focus Group se puede analizar que
existen varios factores que son de suma importancia para los espectadores,
mismos que se pueden agrupar por medidas de seguridad, este es un factor
clave al momento de su asistencia a un evento. En este grupo podemos
encontrar el cercamiento de las rutas, presencia de primeros auxilios, presencia
de Staff capacitado y educacion a los asistentes en cuanto a medidas de

seguridad a tomar en tramos de alto riesgo.

Por otro lado tenemos el grupo de competiciébn, en donde encontramos las
categorias de mas interés que son las de mayor cilindraje asi como también
presencia de vehiculos con marcas fuertes en Rally y pilotos experimentados y
con buenas habilidades de conduccion, debido a que la mezcla de estos factores
tendria una alta competitividad, logrando atraer a mucha mas gente no

especializada en este deporte.

Por otro lado dentro del mismo grupo de competicion encontramos los factores
de ubicacion, calendarios y clima, mismos que luego de la realizacién de esta
técnica investigativa se infiere que estos eventos se los debe realizar en
ubicaciones de facil acceso, con varias rutas para llegar al lugar de realizacion,
gue cuente con varios medios de transporte, donde se pueda realizar turismo
mas alla de la carrera en si, en fechas que coincidan con la estacion climatica de
verano para asi evitar lluvias en las carreras y que se pueda alcanzar el mayor
namero de espectadores dependiendo al aforo con que cuente los tramos

trazados de las competiciones.

Dentro del tercer grupo del que se quiso conocer es todo el fan experiences que
este evento debe brindar a los asistentes, dentro de este se encuentran las

marcas que potencialmente podrian patrocinar estos eventos y cual seria su
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papel dentro del pre show de las carreras, en donde los participantes supieron
aclarar que con un Fan Fest bien definido y organizado, donde se cuente con la
presentacion de marca, piloto y vehiculo se podria atraer a mucha mas gente a
gue se interese por los eventos, de igual manera un dato interesante que se pudo
visualizar fue el de realizar campafas de culturizacion acerca de este deporte de
élite, para asi poder captar mas mercado que se interese por el automovilismo

en la provincia.

Conclusiones Focus Group

e Se concluye que la seguridad es un factor clave y de suma importancia
para el comportamiento de compra que pueden tener los consumidores
de carreras de Rally en la provincia.

e Se concluye que las categorias de mayor cilindraje asi como las de autos
modificados son las que llaman la mayor atencién a los espectadores.

e Se concluye que las carreras se deben realizar en cantones altamente
turisticos y de facil acceso a ellos.

e Se concluye que el rango de precios que estarian dispuestos a pagar esta
entre los 5 a 10 dolares americanos.

e Se concluye que las marcas patrocinadoras deben ser marcas con alto
reconocimiento y alineadas al deporte en cuestion.

e Se concluye que se debe realizar un pre show que contenga un Fan Fest
donde se puedan presentar los patrocinadores, pilotos y vehiculos de
competencia.

e Se concluye que los autos de competencia deben ser de alta gama y
alineados al deporte y a su vez que los pilotos sean de gran experiencia

y reconocidos en el medio por sus habilidades de conduccién.

3.2. Investigacion cuantitativa

Mercado objetivo

Para propoésito de este proyecto se toma en cuenta algunas variables de

segmentacion tanto geograficas, demogréficas y psicograficas como la provincia,
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edad, género, nivel socio-econémico, ademas de otras que en conjunto, arrojan
resultados que revelan que en la provincia de Chimborazo existen 68,236
personas (véase el cuadro detallado de la segmentacion en el Anexol), que
cumplen los rasgos buscados como potenciales clientes del proyecto en
cuestion, es asi que se toma una muestra probabilistica en la que se encuentra
que el tamafio de la muestra real es de 382 personas ( véase el detalle en el
anexo 2), pero al ser un proyecto académico el nimero de encuestas a realizar
se reducirda a 50 como tamafio de muestra para conocer la conducta de los

potenciales consumidores.

3.2.1. Encuestas
Resultados:

1.-Enunaescala de 1a 5, donde 1 es totalmente insatisfecho y 5
totalmente satisfecho ;Como han sido sus experiencias anteriores en
competiciones de Rally?

2.- Seqln su criterio, ;En el pais existen carreras de Rally que sean
comparables con carreras a nivel internacional?

20 o3
@ No

5 17 (34 %)

10

9(18 %)
5
0
1 2 3 4 5
3.- ¢Estaria dispuesto a asistir a una carrera nueva e innovadora en la 4.-Enunaescala de 1a 5, donde 1 es poco importante y 5 muy

provincia? importante, ;Qué factores son claves para usted en su decision de
S0 respuestas asistir a una carrera de Rally?

oS

@ No
AN P 3 N4 WS

Clima
412

Ubicacion Clima Horario Pilotos a participar
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5.- ;En qué cantones le pareceria atractivo la realizacion de una carrera 7 6.- ;Es importante para usted que el lugar cuente con una tribuna de [}
de Rally? espectadores?

50 respuestas

50 vesy:-.\es(as
Aausi
oS
Colta @ No
Guamote
Guano
Penipe
Pallatanga
Riobamba 37 (74 %)
40
7.- iLe resulta atractivo que exista un pre-show de presentacion de 8.- ¢Considera relevante que exista un Fan-Fest en donde se puedan
pilotos antes de la carrera? conocer las marcas auspiciantes de la carrera?
50 respuestas 50 respuestas
o e

10.- ;Qué rangos de precios estaria dispuesto a pagar por asistir a estas
carreras?

50 respuestas

9.- ¢Estaria dispuesto a pagar una entrada para asistir a una 0
competicion de Rally que cuente con esténdares altos de calidad?

50 respuestas

®si 0555

oo @ 56-510
® 511515
@ Nisde 15

11.- ;Por qué medio de comunicacion le gustaria enterarse de la
realizacion de una carrera de Rally?

50 respuestas

12.- ¢Por medio de que red social preferiria enterarse de estas carreras?

50 respuestas

@ Facebook
: S:a:rlza @ Twitter

@ Instagram
O Television @ Whatsapp
@ Redes Sociales @ Ofro

-~

13.- ;Cuénto tiempo antes de la carrera le gustaria enterarse de la

> 14.- ;Por qué medio le gustaria ver la carrera?
misma?

50 respuestas
50 respuestas

@ De manera presencial
@ Television en vivo

@ Facebook Live

@ Instagram Live

@ Retransmitido por radio
@ Resumen en televisén

@ De 1abdias antes
@ De 1a 3 semanas antes
@ De 1a2 meses anles

Figura No. 1: Resultado de encuestas realizadas
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3.2.1.1 Tablas Cruzadas
VARIABLE 1: ¢ En el pais existen carreras de Rally que sean comparables con
carreras a nivel internacional?

VARIABLE 2: Segun su criterio, ¢En el pais existen carreras de Rally que sean

comparables con carreras a nivel internacional?
Tabla No. 2: Cruce de variables 1y 2

Cuenta de 2.- Segun su cr PREGUNTA 3 H

PREGUNTA 2 - | [ [] Si Total general
No 10,00% 76,00% 86,00%
Si 0,00% 14,00% 14,00%
Total general 10,00% 90,00% 100,00%

En relacibn a las variables estudiadas se puede inferir que las personas
encuestadas que creen que no existen carreras en Ecuador que se comparen
con carreras a nivel internacional, estardn dispuestas a asistir a carreras

organizadas en la provincia de Chimborazo.

VARIABLE 3: ¢ Es importante para usted que el lugar cuente con una tribuna de

espectadores?

VARIABLE 4: ¢Estaria dispuesto a pagar una entrada para asistir a una

competicion de Rally que cuente con estandares altos de calidad?

Tabla No. 3: Cruce de variables 3y 4

Cuenta de 9.- ;Estaria dis PREGUNTA9 H

PREGUNTA 6 [~ | No Si Total general
No 2,00% 12,00% 14,00%
Si 4,00% 82,00% 86,00%

Total general 6,00% 94,00% 100,00%
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En relacion a las variables estudiadas se puede inferir que para las personas que
estan dispuestas a pagar por una entrada para asistir a estas carreras es
importante que exista una tribuna desde la cual se pueda observar la carrera de

mejor manera.

VARIABLE 5: ¢En el pais existen carreras de Rally que sean comparables con

carreras a nivel internacional?

VARIABLE 6: ¢Le resulta atractivo que exista un pre-show de presentacion de

pilotos antes de la carrera?

Tabla No. 4: Cruce de variables 5y 6

Cuenta de 7.- ;Le resulta PREGUNTA7 H

PREGUNTA 3 [ - | No i Total general
No 0,00% 10,00% 10,00%
Si 2,00% 88,00% 90,00%
Total general 2,00% 98,00% 100,00%

En relacion a las variables estudiadas se puede inferir que a las personas que
les resulta atractivo un pre-show de presentacion piensan que a nivel nacional
las carreras de Rally no son comparables con carreras internacionales, es por

eso que debe existir una presentacion previa de pilotos en cada carrera.

VARIABLE 7: ¢ En el pais existen carreras de Rally que sean comparables con

carreras a nivel internacional?

VARIABLE 8: En una escala de 1 a 5, donde 1 es totalmente insatisfecho y 5
totalmente satisfecho ¢(Como han sido sus experiencias anteriores en

competiciones de Rally?
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Tabla No. 5: Cruce de variables 7y 8

Cuenta de 3.- ;Estaria dis PREGUNTA1 H

PREGUNTA 3 - | 1 5 Total general
No 2,00% 0,00% 8,00% 0,00% 0,00% 10,00%
Si 2,00% 8,00% 28,00% 34,00% 18,00% 90,00%
Total general 4,00% 8,00% 36,00% 34,00% 18,00%  100,00%

En relacién a las variables estudiadas se puede inferir que las experiencias que
las personas encuestadas han tenido en competiciones de Rally afectan
directamente a su posicion en donde consideran que no existen carreras a nivel

nacional que se comparen con competencias de otros paises.

VARIABLE 9: ¢Cuanto tiempo antes de la carrera le gustaria enterarse de la

misma?

VARIABLE 10: ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria enterarse de la

realizacion de una carrera de Rally?

Tabla No. 6: Cruce de variables 9y 10

Cuenta de 13.- ;Cuantoti PREGUNTA 11 K

PREGUNTA13 H Prensa Redes Sociales Television Total general
De 1 a 2 meses antes 0,00% 10,00% 6,00% 16,00%
De 1 a 3 semanas antes 6,00% 56,00% 8,00% 70,00%
De 1 a 5 dias antes 0,00% 10,00% 4,00% 14,00%
Total general 6,00% 76,00% 18,00% 100,00%

En relacion a las variables estudiadas se puede inferir que en su mayoria las
personas que estan dispuestas a enterarse sobre estas carreras alrededor de
una a tres semanas antes prefieren hacerlo mediante redes sociales antes que

por medios comunes como prensa radio o television.

3.3 Conclusiones Generales
Dentro del capitulo 3 que se refiera al analisis del mercado se puede concluir

varios aspectos muy relevantes para esta investigacion, dicho capitulo ayudé a
tener una idea mas clara acerca de las preferencias de los potenciales clientes,

ya que estos actuaran como espectadores dentro de la organizacion de las
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carreras de Rally en la provincia de Chimborazo, estas preferencias de las que
se habla se pueden dividir basicamente en 4 categorias las cuales las personas
tanto encuestadas como las que formaron parte del grupo focal anteriormente
expuesto supieron manifestar luego de aplicar estas diferentes técnicas de

investigacion:

Como primer punto se concluye que un actor importante para la asistencia de

espectadores es la seguridad del lugar en donde se realice la carrera.

El segundo punto que se obtuvo, es el reconocimiento que cada piloto tenga

asi como los autos que fueren a competir en estas carreras.

Como tercer punto importante se pudo conocer que dentro de las
preferencias de las personas estan los pre-shows o Fan Fest en los que ellos
se puedan involucrar mas con pilotos, vehiculos y marcas ya que el conjunto
de estas forma una perfecta armonia para una organizacion bien estructurada

y exitosa.

Como dltimo punto y no menos importante se conocid en base a la
investigacion que el medio mas eficaz para llegar y atraer a nuestro mercado
objetivo son las redes sociales como un canal directo de comunicacion acerca
de la realizacién de estas carreras, siendo asi, estos cuatro puntos forman el
conjunto perfecto de factores que aporta a la investigacion un amplio sentido
de conocimiento acerca de cuan dispuestos estan las personas de la

provincia para asistir a estas competiciones.

4. CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Dentro del proyecto de investigacion realizado se puede encontrar que se tiene
una buena oportunidad para el proyecto propuesto basandonos en los analisis
realizados, tanto externos, de la industria, interno y del negocio, asi también
como el analisis del cliente que estuvo basado en técnicas de investigacion
cuantitativa y cualitativa como fueron las entrevistas a expertos, focus group y
las 50 encuestas realizadas. A continuacion se explicara como se concluye dicha

oportunidad de negocio favorable para este proyecto.
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Como primer punto a explicar, esta oportunidad de negocio se basoé en el analisis
del entorno, mismo que fue realizado mediante un analisis PEST, donde los
resultados arrojados por este analisis dieron un punto viable y favorable para
este negocio demostrando que tanto en factores politicos, sociales y
tecnologicos el negocio se encontraba en un punto que tenia varias ventaja,
como fueron los articulos de ley, estatutos de la federacién de automovilismo,
los indices de uso del tiempo libre en la provincia, asi como el indice de compra
de vehiculos y la manera en que los ciudadanos de Chimborazo pasan su tiempo
de ocio. Otros factores clave fueron los de desarrollo tecnoldgico mismos que en
los ultimos afios han hecho hincapié en el automovilismo con la creacion de
dispositivos para ensefiar a pilotos a conducir y asi mismo el desarrollo de las
redes sociales como paginas de streaming siendo estas nuevas maneras de
potenciar un producto o servicio, por otro lado dentro del factor econémico se
encontraron algunas trabas para el negocio, como el alza de precios en los
combustibles mediante un decreto presidencial asi como la tasa de desempleo
gue actualmente aqueja a la provincia y al pais, sin embargo tomando en cuenta
que dentro de este andlisis externo se encontraron mucho mas factores
favorables se puede concluir que para el negocio en base al andlisis del entorno

externo existe una buena oportunidad de negocio.

Por otro lado, siguiendo con el analisis de la industria se tomaron en cuenta
varios factores para realizar al andlisis PORTER, mismos que se midieron en
base a la industria en la cual se engloba al proyecto segun el ClIU actual, dicho
CllU es: “Actividades relacionadas con carreras de caballos, galgos y
automoviles” (Superintendencia de Compafias, 2019). Misma que al momento
de analizar dio como resultado que al no encontrar empresas activas en esta
industria basandose en la superintendencia de compafias, la industria tiene un
bajo nivel de amenaza de nuevos competidores, por lo que para una empresa

gue desea ingresar es un punto a su favor.

Por otro lado el poder de negociacion de los clientes se encuentra en un punto
medio, teniendo que las personas de Chimborazo destinan su tiempo en

alrededor de 92 horas a la semana para actividades de ocio teniéndolas que
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repartir entre familia y su diversion personal, siendo esta ultima la oportunidad

de negocio que se debe aprovechar.

En cuanto se refiere a la amenaza de productos sustitutos se conocié que es
una amenaza fuerte ya que en la provincia existen varios métodos de distraccion
ya sean deportivos o tradicionales, como se puede observar en el capitulo dos

de esta investigacion.

Con referencia al poder de negociacién de proveedores se conoce que es un
poder bajo ya que Chimborazo se conoce como una provincia esta llena de
artesanos y pequefos negocios, mismos que realizan varios articulos los cuales
se utilizaran en el negocio teniendo asi una ventaja en cuanto a costos de
realizacion de las actividades y siendo esto una gran oportunidad para el

proyecto.

Como ultimo punto podemos encontrar que al ser la rivalidad entre competidores
baja como se puede observar en el capitulo dos la oportunidad para el negocio

es alta y con grandes expectativas.

Como ultimo factor a investigar se tomo el andlisis del cliente, el mismo que en
base a una investigacién cualitativa y cuantitativa que tuvo varias técnicas a
utilizarse para tratar de conocer la conducta de los potenciales consumidores, se
obtuvieron resultados sumamente importante para lo que corresponde a esta
oportunidad de negocio, como una de las primeras aristas a analizar fueron las
entrevista y el focus group realizados, mismos en los que se pudo concluir que
las personas de la provincia de Chimborazo tienen una tendencia fuerte hacia
practicar y participar como espectadores en carreras de automovilismo, siendo
mas especificos en carreras de Rally. Teniendo varios puntos de vista a cambiar
con las actuales competiciones realizadas dentro de esta provincia, es ahi donde
se puede observar una oportunidad de negocio presentando un proyecto que

cubra las necesidades explicadas en estas dos técnicas realizadas.

Con respecto a las entrevistas realizadas se obtuvieron datos relevantes para
esta investigacion y que a su vez ayudaron a concluir que existe una gran

oportunidad de negocio dentro de este proyecto, ya que con todos los resultados



26

que se dieron se conocid que el cliente estaria dispuesto a asistir, como a pagar
por su entrada, siempre y cuando la realizacion de las competencias sean
cumpliendo sus expectativas las cuales se dieron a conocer dentro de esta

misma encuesta.

Para concluir luego de analizar todas estas variables se puede inferir que dentro
de este proyecto de realizacion y creacion de una empresa gestora de Rally en
la provincia de Chimborazo existe una oportunidad de negocio marcada y
fundamentada en varios andlisis realizados a través de toda esta investigacion
del proyecto, misma oportunidad que debe ser aprovechada y explotada al

maximo para llevar a cabo un proyecto viable y sustentable en el tiempo.

5. CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia general de Marketing
Objetivo General

e Lograr establecer al negocio como la principal opcién en la mente de los
potenciales clientes al momento de su eleccién de asistir a una carrera

de Rally organizada dentro de la provincia de Chimborazo.

Obijetivos Especificos

e Generar un reconocimiento de marca dentro de Chimborazo como una
empresa gestora de competiciones de Rally.

e Brindar a los potenciales consumidores un alto valor percibido de los
servicios brindados.

e Ser Top Of Mind en servicios de entretenimiento deportivo en la
provincia.

e Potenciar el turismo en la provincia mediante el entretenimiento

deportivo de las competiciones de Rally.

Estrategias

Como estrategia general de Marketing en base al estudio realizado y a los

objetivos planteados, se encontr6 que la mejor opcidn es seleccionar la
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estrategia de Enfoque basada en la especializacion, conocida como la que “Se
centra en un grupo de compradores, en un segmento de la linea de productos o
en un mercado geografico..., ésta procura ante todo dar un servicio excelente a
un mercado particular; ...” (Porter, M., 2009), se escoge esta estrategia debido
a que el proposito del proyecto es generar una empresa gestora de
competiciones de Rally especializada en brindar un servicio que sea catalogado
de alto valor para el cliente y con el cual se cumplan las necesidades percibidas
por nuestro nicho de mercado y que a su vez sea la primera empresa que
potencie el turismo dentro de los cantones de Chimborazo con un deporte de
élite como el Rally.

Como sub-estrategia de marketing se decidié utilizar una estrategia de
fidelizacién basada en el valor percibido ya que con los datos obtenidos de la
investigacién de mercados se puede inferir que las personas estan dispuestas a
pagar un valor elevado por asistir a las competiciones si y solo si estas
demuestran satisfacer las necesidades y cumplir con los estandares
establecidos por ellos, es por eso que con base en esas respuestas el negocio
puede ser potenciado cumpliendo lo esperado por los potenciales consumidores.

Se utilizard una estrategia de Posicionamiento basada en beneficios ya que
segun lo explicado en la investigacion existen competidores que estan bajo el
concepto de auto clubs, es por esto que son entidades sin fines de lucro que se
fijan mas en los pilotos que el en el publico asistente, por lo cual con esta
estrategia nos diferenciaremos de la competencia dando valor al cliente y
generando valor a la marca con beneficios adquiridos al momento de consumir

el servicio brindado.
5.1.1. Mercado Objetivo

Dentro del mercado objetivo seleccionado para este proyecto y basados en la
investigacibn de mercados encontramos que nuestro mercado meta es el
siguiente: Hombres residentes de la provincia de Chimborazo con un promedio
de edad de entre 20 y 65 afios de edad sin sesgo en su estado civil, cuya
ocupacion es indiferente, con ingresos mayores a los 500 délares mensuales y

de clase social media, media alta y alta, ademas que sean personas aficionadas
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a los deporte de élite y al automovilismo, que disfruten los deportes extremos y
de alto riesgo, que les gusten los autos y la conduccion a altas velocidades y
maniobras riesgosas, que sean apasionados y que gusten de aportar dinero en
sus hobbies, y por otra parte que sean leales a marcas de automovilismo que no
tengan una sensibilidad marcada al precio y que distingan la calidad de servicios
nuevos y mejorados a su competencia, que su recompensa por el uso del
servicio sea la fascinacion por la experiencia brindada y que estén dispuestos a
usar el servicio con una frecuencia acelerada. Ademas de acuerdo a las
encuestas y conociendo la conducta de los consumidores inferimos que nuestro
mercado objetivo tiene necesidades marcadas y que generan un reto a cumplir
dentro de este proyecto ya que son personas que buscan factores clave como
organizacién, seguridad y experiencia plena en cada uno de los servicios que

puedan brindar las competiciones de Rally.

Tabla No 7: Determinacion del Mercado Objetivo.

MERCADO OBIETIVO

SEGMENTACION SEGMENTACION SEGMENTACION SEGMENTACION B T

GEOGRAFICA DEMOGRAFICA PSICOGRAFICA CONDUCTUAL

e Clase social: Media Baja
20a 29 anos 58521 Alt Personas que
a

PROVIMNCIA: disfruten de

CHIMBORAZO 30 3 44 afios 77025 . . i altos riesgos ,asi 41,8% de los
Estilo de vida: Deportivo i

comodela ecuatorianos

A5 a 64 afios 27698 Personalidad: Arriesgado, velocidad y de

Intrepido, extrovertido,
163244 aventurero los autos
TOTAL

MERCADO OBJETIVO TOTAL: 68.236

Adaptado de: INEC, 2016



5.1.2. Propuesta de valor
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Asociaciones Clave

Los asociados clave dentro del
proyecto sen los municipios de cada
canton de la provincia debido a que
son las maximas autoridades que
generan los permiscs necesarios
para realizar eventos deporiivos
publices o privados, dentro de los
proveedores claves se establecen
tedos aquellos proveedeores de
seguridad, articulos deportivos ¥
articulos relevantes para crganizar
estas competiciones, como terceros
asociados clave se fiene a los
pafrocinadeores los cueles son un eje
impertante en  la  obtencidn de
renombre vy recursos para la
organizacion de las carreras, ¥ por
Oltimo se cuenta con el Staff que son
los asociados que se encargaran del
correcto funcionamiento de la puesta
en marcha de las competencias.

Costes

Como costes principales para la realizacion del proyecto estan los costes que se refieren a
la obtencion de permisos ¥ montajes de las pistas para las carreras asi como los costes de
personal necesario en cuanto a seguridad, logistica, markefing y publicidad, asi también
dentro de los costos mas caros en los que se incurrira son los costos de produccion de
audio y video y la publicidad generada para la comunicacién de las competiciones, v como
actividades que generen mayor coste estaran las presentaciones de pilotos y vehiculos y
premiaciones a los mejores compefidores.

Actividades clave 'c}:j

VACS

Las acfividades indispensables para
cumplir con la propuesta de valor es
la comecta planeacién  de la
organizacién, asi como también lo es
laz opertunas negociaciones gque
beneficiaran los ingresos que obienga
€l negecio, por otre lado se encuenira
la eficaz ejecucion de las estrategias
de fidelizacion con las que se lograra
ser reconccidos por nuesiros clientes
y por dltimo el correcto manejo de
redes sociales y  medios de
comunicacién tradicionales que son el
eje fundamental para la comunicacion
de esie proyecto.

Recursos clave f ﬁ

Los recursos indispensables para el
preyecto son varios, como principal el
Know How de la organizacion de
carreras de rally gque es el factor
fundamental para que nuesfra
propuesta de valor no sea facil de
copiar, como siguiente punto es el
factor humano que estara
representado con el Staff calificade y
bien eniremade para servir a los
clientes, con base en los canales los
recurscs necesarios seran la parte
tecnologica para una comunicacicn
eficiente y eficaz de lo que se quiere
transmitir como oroanizacion

Valor aiiadido

Carreras de Rally con estandares
internacionales que ofrezcan un
servicio completo de entretenimiento
deporiive que encapsula charlas
infermaticas acerca del automovilismao
en el pais asi como presentacion de
compefidores y aufomoviles que
comreran en el dia de competicion,
ademas de la presentacion de las
principales marcas auspiciantes de la
carrera con un fan fest donde se
conoceran todos los  beneficios
brindados por dichas marcas.

Asi mismo estas carreras tendran una
organizacion de primera con lugares
seguros y de buena visibilidad para
apreciar cada detalle de la
competicion en un ambiente franquilo
¥ sin riesgos innecesarios cumpliendo
asi las expectativas de nuestros
clientes y safisfaciendo la necesidad
de la sana distraccion deportiva de
nuestre mercado objetivo, ademas de
potenciar el turismo dentro de la
provincia y generar ingresos para los
cantones anfitriones de las carreras.

Ingresos

Relaciones con los u
clientes

Denfro de las relaciones con los
cliente se estable una esirategia de
fidelizacion con la marca la cual
conste de varios planes a seguir para
ser el Top Of Mind de nuestros
consumidores  conm  respecto  al
enfrefenimiento deportive vy asi
generar un valor de marca fuerte en el
que los clientes se asocien con la
marca de una manera senfimental.

Canales &7
W

Los camales escogidos para nuesiros
clientes sen canales outline y offlines
mismos gue se apegan a la rutina de
las personas de Chimborazo, denfro
de estos canales estan englobados
las redes sociales como Facebook
Instagram twitter, la television y la
prensa y la radio, estos canales se
escogen al ser los que la gente
prefiere al momento de conocer una
carrera de Rally.

Clientes

Hombres residentes de la provincia
de Chimberaze con un promedic de
edad de entre 20 v 54 afios de edad
sin sesgo en su estado civil cuya
ocupacion es indiferente con ingresos
mayores a los 500 dolares mensuales
de clase social media- baja — media y
alta, ademas gque sean perscnas
aficicnadas a los deporte de elite y al
automevilisme que disfruten  los
deportes exiremos y de alto riesgo,
que les gusten los aulos y la
conduccicn a altas velocidades v
maniobras riesgosas, Que sean
apasionados y que gusten de aporiar
dinere &n sus hobbies, y por ofra
parte que sean leales a marcas de
automovilisme gque no tengan una
sensibilidad marcada al precio y que
distingan la calidad de servicios
NUEVos ¥ mejorados  a sU
competencia, que su recompensa por
el uso del servicio sea la fascinacion
por la experiencia brindada y que
estén dispuestos a usar el servicio
con una frecuencia acelerada.

rer

Como fuentes de ingresos para este proyecto se toma en cuenta como eje principal las -'6}_,'-
entradas que se vendan a los espectadores para asistir a estas competencias, como fuente \JJ
secundaria esta establecido les ingresos por patrocinios que las empresas relacionadas ¢ no
relacionadas al automovilismo deseen pagar y come tercer eje de ingresos se encuentran los
valores de inscripciones de los competidores los cuales deberan cancelar un monto fijo de
pendiende de la carrera y el canton en el que se realicen.

Figura No. 2: Modelo CANVAS

29
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Una vez conocida la propuesta de valor mediante un modelo CANVAS y en base
a la investigacion de mercado realizada se puede inferir que esta propuesta es
un mas por mas ya que se ofreceran mas beneficios y que generaran mas valor
percibido por el cliente, de esta forma se obtendran mayores recursos para el

negocio.

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto
ESTRATEGIA PENETRACION DE MERCADOS

Atributos:

Para razén de este proyecto el servicio que se va a ofrecer al mercado meta esta
basado en la organizacién de carreras de rally con un propuesta de valor basada
en la seguridad de pilotos y aficionados asi como también en el entretenimiento
ofrecido a los mismos, siendo dicho servicio innovador atractivo y seguro para

todos los asistentes, a continuacion se detallan las competiciones ofrecidas.

Ruta de tierra cantén Pallatanga: 3 primes de 10 a 15 km cada uno, con
participacion de las categorias hasta 2500 cc, con alrededor de 60 participantes

entre los dias viernes, sdbado y domingo.

Ruta de tierra Cantén Alausi: 5 primes de 5 a 10 km cada uno, con participacion
de las categorias hasta 2500cc modificados, con alrededor de 60 participantes

entre los dias viernes, sdbado y domingo.

Ruta Mixta Canton Riobamba: 2 primes de 20km cada uno con participacion de
categorias hasta 2000cc modificados, con alrededor de5 60 participantes entre

los dias viernes sabado y domingo.

Ruta enduro Motocicletas canton Guano: 3 primes de 3 a 5 km cada uno con
participacion de todas las categorias, con alrededor de 100 participantes entre

los dias sabado y domingo.

Trepada de Montafa: 1 prime de 8 km con participacion de vehiculos amateurs
abierto a todo el publico dispuesto a vivir la experiencia como profesional del

volante con alrededor de 50 participantes los dias sabados.
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Fan Fest (véase en el anexo 3): en lo que concierne al entretenimiento que la
organizacion brindara esta basada en la estructuracion de un Fan Fest que se lo
realizara en todas competiciones a realizarse, dentro del cual se tendra la
presentacion de todos los auspiciantes y pilotos de las competiciones, asi mismo
contara con varios espacios para los asistentes como un espacio especifico para
comida donde los asistentes podran tener una variedad de alimentos a su gusto

sin tener que esperar un tiempo exagerado.

Por otro lado el espacio para ensefianza contara con varios panelistas asi como
un museo desmontable donde los asistentes podran conocer acerca de la
historia del automovilismo en el Ecuador, en el espacio destinado a la diversion
se encontraran simuladores de manejo, autos desmontables para fotografias,

concursos de velocidad en pits y una variedad de atractivos.

Fan Fest VIP: dentro de este servicio se incluye todo lo que su antecesor posee
con la diferencia que dentro de este paquete el cliente tendra derecho a bebida
y comida gratis asi como el derecho exclusivo de participacion a eventos a
relacionados con el deporte, en donde no solo podran ser observadores si ho
también participar de los mismos, a su vez tendran un servicio personalizado con
el cual en todo momento se encontrardn acompafados de nuestro Staff

capacitado.

Carreras cuarto de milla: 400 metros de aceleracién con participacion de
vehiculos amateurs que hayan comprado boletos para fan Fest VIP, sin nUmero

maximo de participantes.

Cada uno de estos servicios incluye la entrada a los eventos secundarios de los
dias jueves y viernes asi como al evento principal del dia sdbado y a las
premiaciones que se llevaran a cabo una vez culminados las competiciones, a
Su vez ciertos servicios incluyen la entrada a presentacién de marcas y pilotos
qgue trabajaran en conjunto para las carreras, asi como espacios destinados a
comidas, bebidas, educacion y entretenimiento para el publico asistente que

adquiera dichos servicios.



32

Branding: El nombre que se ha seleccionado para la empresa es DISPORT
mismo que tiene un significado de “entretenerse”, y su respectivo slogan es
“VIVE EL DEPORTE”. El costo del logo (véase en el anexo 4) es de $40 y estara
a cargo de la agencia publicitaria, asi mismo la agencia publicitaria entregara el
manual de marca del logo en donde se podra observar la cromatica y el soporte
del mismo. (Véase en el anexo 4)

5.2.2. Precio

ESTRATEGIA DE DESCREME

Esta estrategia se ha escogido debido a que como estrategia de entrada se
escogio la estrategia mas por mas, esto se debe a que luego de realizar las
investigaciones pertinentes se concluye que el publico objetivo estaria dispuesto
a pagar un valor alto por un servicio que cumpla sus expectativas y le genere
valor como cliente a comparacién de los servicios que provee la competencia por

la que el valor solicitado es bajo.

Como estrategia de ajuste se utilizara la fijacion de precios segmentada basada
en el lugar ya que se cobraran diferentes precios de entradas dependiendo del
lugar al que las personas desean dirigirse, mismas localidades fueron expuestas
en el punto anterior correspondiente al producto en donde se detall6 uno a uno
los servicios que se ofrecerdn y a continuacion en el documento se detallaran
una a una las localidades a las cuales los clientes potenciales podran asistir con

sus precios correspondientes.

Para poner en conocimiento las estrategias planteadas, se ejecutara una carrera
de lanzamiento o inicio del proyecto, la que contara con todo lo descrito en este
plan y siendo esta el punto inicial del reconocimiento de marca que se quiere

obtener bajo este plan de marketing propuesto.

Los costos establecidos para la organizacibn de carreras de Rally por

competencia seran los siguientes:
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Tabla No 8: Costos detallados por carrera

Staff (20 personas) 5 500.00
Seguridad (10 personas) 5 250.00
Tarimas (1 tarima por evento) 5  100.00
Audio y Sonido (2 dj’s) 5 450.00
Video (1 servicio por evento) 5 250,00
Carpas (6 carpas) 5 600.00
Cerramientos 5 300.00
Muebleria (3 mesas y 15 sillas) 5 80.00
Bafios maviles y limpieza 5 750,00
Tribunas (De 1 a 3 por evento) 5 150.00
Medallas (25 por evento) 5 162.50
Trofeos (7 por evento) 5 280.00
Modelos (2 por eventa) 5 200.00
Podios (1 por evento) 5 50.00
Floreria (16 arreglos por eventao) 5 96.00
Botellas de Champaigne (8 por evento) | 5 40.00
Premios (3 por evento) 5 2,750.00

TOTAL $7,008.50

Por consiguiente los precios establecidos para este servicio seran los siguientes:

Rutas tierra varios cantones en tarima $ 7 ddlares por persona: Este precio
incluye la entrada al evento principal en donde el acreedor a este boleto tiene el
derecho de pasar a la tarima donde podra observar comodamente sentado las

mejores curvas de la carrera de una manera segura y privilegiada.

Rutas tierra, varios cantones alrededores $ 4 ddlares por persona: Este precio
incluye la entrada al evento principal en donde el acreedor a este boleto tiene el
derecho de pasar detrds de las barreras de seguridad para observar la
competicion desde el punto de su preferencia de una manera comoda y

principalmente segura.

Rutas mixtas, varios cantones en tarima $ 10 ddlares por persona: Este precio
incluye la entrada al evento principal en donde el acreedor a este boleto tiene el
derecho de pasar a la tarima donde podra observar comodamente sentado las

mejores curvas de la carrera de una manera segura y privilegiada.
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Rutas mixtas, varios cantones alrededores $ 6 délares por persona: Rutas tierra
varios cantones alrededores $ 4 ddlares por persona: Este precio incluye la
entrada al evento principal en donde el acreedor a este boleto tiene el derecho
de pasar detras de las barreras de seguridad para observar la competicion desde

el punto de su preferencia de una manera comoda y principalmente segura.

Trepada de Montafia $ 2 dolares por persona, este precio incluye la entrada al
evento a los alrededores de la pista detras de las barreras de seguridad de una

manera comoda y con una vista privilegiada.

Fan Fest 15 délares por persona: El valor de este boleto incluye el derecho de
entrar al area Fan Fest que sera exclusiva para los amantes del automovilismo
ecuatoriano, y que deseen conocer mas sobre este deporte élite y que a su vez
se deleitardn de un entretenimiento Unico y jamas visto en carreras de este tipo

organizadas en el pais.

Fan Fest VIP 25 délares por persona: El valor de este boleto incluye el derecho
de entrar al area Fan Fest que sera exclusiva para los amantes del
automovilismo ecuatoriano, y que deseen conocer mas sobre este deporte élite
y que a su vez se deleitaran de un entretenimiento Unico y jamas visto en carreras
de este tipo organizadas en el pais, ademas de esto tendran derecho exclusivo
a participar de eventos relacionados al automovilismo y derecho a comida y

bebidas gratis e ilimitadas.

5.2.3. Plaza
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION SELECTIVA

La estrategia planteada se aplicara mediante una distribucion directa, es decir
de la empresa al cliente sin necesidad de intermediarios, es por esto que la venta
de entradas estara a cargo de la misma organizacion, esto beneficiara a la
empresa brindandole un contacto personal con el cliente potencial y a su vez
beneficiara al cliente en cuanto a la seguridad de la adquisicién de entradas y al

servicio post venta que se realice.
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El tipo de canal para la venta de entradas sera un canal directo como se
menciona antes y se las distribuird por diferentes vias que se explican a

continuacion.

Cantones donde se realizarédn las carreras: esta plaza de venta es muy
importante debido a que es en estos puntos donde la organizacion debe reforzar
Sus propuestas para atraer al publico objetivo con estrategias que llamen la
atencion y que sean de interés para los potenciales clientes que vivan en o a los

alrededores de dichos cantones.

Puntos de venta principales ciudades de la provincia: en esta plaza el esfuerzo
por la captacién de clientes viene acompafado por una fuerte estrategia de
comunicacién por medio de canales offline y online que den a conocer donde se
encontraran estos puntos de venta y que a su vez den a conocer la cartelera de

pilotos, primes y espacios donde se llevaran a cabo las competiciones.

Puntos de venta Web: esta plaza va a ser fundamental para las generaciones
jovenes gque estan acostumbradas a la adquisicion de boletos por medio de
canales web, por esa razdn se creara una pagina web oficial de la organizacion
donde se podra adquirir boletos e informacién acerca de la programacion anual

de las competiciones a organizar.

5.2.4. Promocion
ESTRATEGIA PULL

Como principal estrategia de promocion se utilizard una Estrategia de atraccion
la cual se fundamentara en captar la atencion de los potenciales consumidores

con promociones de ventas, beneficios y recompensas.

Promocién de ventas se tendran los descuentos por compras anticipadas del

10%, 20% y 25% dependiendo del tiempo anticipado con el que se compre las
entradas a las competiciones asi como descuento por compras de boletos de

hasta un 30% si se adquiere en conjunto el boleto a la carrera y al Fan Fest

Como beneficios se otorgaran el trato exclusivo y VIP a las personas que

obtengan los boletos para el Fan Fest



36

Las recompensas se basaran en regalos y premios de las marcas patrocinadoras
asi como en entradas gratis para futuras carreras por parte de la organizacion.

Relaciones Pdublicas: para la organizacion serd de suma importancia la

interaccién tanto con el publico, pilotos y los auspiciantes por lo que dentro de
las redes sociales siempre existiran salas de chat en linea con una persona de
la empresa la cual esté presta a responder las dudas de los stakeholders y a su
vez se mantendra un seguimiento constante a los inconvenientes y preguntas

para resolverlos en el menor tiempo posible.

Fuerza de ventas : |la persona encargada de esta variable sera tanto el director

deportivo como el director administrativo los cuales seran encargados
diariamente de estar en contacto con potenciales clientes de la empresa tanto
con pilotos, publico y auspiciantes, siempre con un distintivo de la organizacion

representando de la mejor manera a la misma.

Marketing Directo: en esta accién el responsable seréa el director de logistica ya

gue este tendra la tarea de comunicarse directamente mediante teléfono o correo
electrénico con los potenciales pilotos que participaran, esto se lo realizara

mediante una base de datos que se realizara con el inicio de las funciones.

Publicidad: Como se mencion6 anteriormente la estrategia a utilizar sera la
estrategia Pull misma que ayudard a atraer a los potenciales clientes de nuestro
servicio por lo tanto se realizaran activaciones dentro de los puntos de venta asi
como sorteos por medio de redes sociales, estas campafias estaran a cargo de
la agencia publicitaria con la que la organizacion va a contratar, brindandoles la

libertad creativa pero con la supervision del personal designado de la empresa.

Por otro lado el manejo de auspiciantes estara a cargo directamente del personal
de la organizacién, los posibles auspiciantes tendrdn a escoger entre tres
paguetes debidamente desarrollados los cuales tendran una duracién de un afio
de competiciones lo que equivale a 5 carreas organizadas con la empresa y con
posibilidad de renegociacion de dichos paquetes al culminar el periodo

establecido.
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Situacion ldeal Mix de Marketing: la situacion ideal que nuestras competiciones
deberian alcanzar serian 150 personas en el area de graderios, 300 personas

en las areas de alrededores 100 para el Fan Fest y 50 Fan Fest VIP.

El costo de publicidad proyectado a 5 afios bajo la medida de tercerizacion que
se plantea en este proyecto es el siguiente:

Tabla No 9: Costos de publicidad proyectados a 5 afios.

Marketing y ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5 TOTAL
Publicidad $ 4,250.60|$ 4,210.60|$ 4,210.60 |$ 4,210.60 |$ 4,210.60 | § 21,093.00

6. CAPITULO VI PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1. Misién

Trabajamos conjuntamente con nuestros Stakeholders en el sector de la
organizacién de carreras automovilisticas para brindar una experiencia Unica a
los aficionados al Rally, mediante la experiencia que aporta cada uno de nuestros
colaboradores, estimulando el turismo en Chimborazo basados en politicas para
el cuidado del medio ambiente y la seguridad social.

6.1.2. Vision
Consolidarnos como una empresa lider en la creacion de experiencias dentro de
las carreras de Rally siendo econémicamente autosustentable y creando valor a

largo plazo para nuestros clientes y accionistas.

6.1.3. Objetivos de la organizacion
e Corto plazo
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Realizar al menos las 5 competiciones planteadas hasta finales del
2020: esto se lograra siguiendo el plan propuesto segun la

investigacion.

Obtener reconocimiento de mercado en los principales cantones
de la provincia hasta el 2020: aplicando un estrategia intensiva de
publicidad y promocién, asi como ampliando las relaciones

publicas con las empresas mas importantes de dichos cantones.

e Mediano plazo

o

o

Abrir una sucursal en una provincia aledafia a la del estudio
realizado en el 2022: esto se logrard con una investigacion de
mercado para determinar qué provincia aledafia es la mas
opcionada para que por medio de las utilidades generadas hasta el

cuarto ano se las reinvierta en la nueva sucursal.

Alcanzar en 70% de retorno de inversién en los primeros afios
hasta el 2022: esto se lo medira mediante un BSC (Balance Score
Card) el cual monitoree las reducciones de costos y el aumento de
carreras que se deben plantear para lograr cumplir con el objetivo

planteado

e Largo plazo:

o

En el afio 2024 desarrollar una carrera Nacional de Rally con los
estandares de calidad, seguridad y entretenimiento basados en
esta organizacion: en conjunto con la sucursal planteada para los
afios anterior y con alianzas estratégicas de varios gobiernos
centrales municipales se obtendran los permisos requeridos y el
alcance necesitado para organizar la primera valida Nacional

privada organizada en el pais.
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o Enelafo 2029 organizar una clasificacion internacional con pilotos
traidos de Colombia, Pera, Venezuela y Argentina desarrollada en
los mejores primes vistos en las competencias anteriores dentro
del Pais: formando alianzas estratégicas con las principales
marcas nacionales y extranjeras que apoyen al automovilismo
dentro de la region y ampliando los beneficios de pilotos y clientes
brindandoles un espacio y servicio con altos estandares de calidad

gue ofrezcan reconocimiento internacional.

6.2. Plan de operaciones

6.2.1. Proceso de planificacién

Inicio

Reunion de todo

el personal
Definir el se procede
canton se finaliza la con el
adecuado publicidad montaje el dia
en redes previo al
l evento
Solicitar T l
permiso ,a ta se promocionan 56 relZan
Alcaldla las ultimas artes
las pruebas
1 del evento alos
Se analiza vehiculos
se olorg(') el otro canton participantes
permiso? ey para el se cierra el
evento cartel de
competidored se organiza
Si alos
\ T auspiciantes
sarcordinacias T se cierran en el drea
los Fan Fest
fechas con las ala
autoridades de blicidad EONIRioS
control osoaion o
en redes proveedores
4
Se cottacla se instalan los Fin
con los puntos de venta de
pilotos a entradas en el
participar canton
J t

Se contacta a los
proveedores para
competiciones y Fan Fest

Figura No. 3: Proceso de Planificacion

Se contrata al

Staff necesario

para puntos de
activacion




6.2.2. Proceso de Ejecucion

INICIO

llegada de los
organizadores

revision de tiempos y

premiacion por fin de las carreras
* categorias por categorias
distrubucion del f *
personal de L
Staff en los inicio de las
puntos

carreras por

h categorias
designados

revision de
tiempos generales

revision de instalaciones y presentacion del premiacién
i i evento y bienvenida a

materiales colocados el dia y general del evento
previo al evento

los asistentes
llegada de los

despedida al publico
participantes con
sus respectivos
equipos y autos

ingreso del publico
y distribucion
segun la localidad
" Y
adquirida

* T cierre del Fan Fest
Ultima revision a

los vehiculos Inicio del Fan Fest
participantes

FIN
Figura No. 4: Proceso de Ejecucion
6.2.3. Proceso de Control
INICIO
se realiza

seguimiento a los

se relizan encuentas de satisfaccion a clientes

-
| pilotos para medir
al azar en las diferentes localidades su satisfaccian
] : \
se supervisa que dsel analizan \cth resul\yadgs
se entreguen e las encuestas realizadas
todos los premios
ofertados
* \i
se realiza un plan de mejora en
Se controla que se cumpla base a los resultados
los heneficios del plan de
patrocinios
* Y
FIN
se presentan los informes acerca
del evento a los auspiciantes

Figura No. 5: Proceso de Control
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El servicio que se brindara se lo puede describir como un servicio de
entretenimiento en base a la organizacion de carreras de Rally que se las
realizara en varios cantones de la provincia de Chimborazo, a su vez en una
descripcion a profundidad se puede decir que este servicio tiene varias aristas
las cuales complementaran a las competiciones, a su vez estos son los valores
agregados que tendran las competencias y se los puede describir como primer
punto a la seguridad que se brindara tanto a los espectadores como a los pilotos
que participen de ellas, como segundo lugar el fan experiences que tendra la
organizacion y dentro de esto, se encontrara la visibilidad de las curvas mas
desafiantes asi como la comodidad de los asistentes. Como punto clave el Fan
Fest sera el pico mas alto de la experiencia que se brindara a los clientes

interesados.

Dentro del plan de operaciones del proyecto se desglosaran todos los procesos

involucrados para llevar a cabo la organizacion de las competiciones.

Como primer paso dentro del plan de operaciones serd fundamental definir el
canton dentro de la provincia de Chimborazo que sera el lugar donde se llevara
a cabo la carrera. Esta funcion la llevara acabo el gerente general en conjunto
con el director deportivo y esta fase tendra un tiempo aproximado de 15 dias.
Para objeto de esta investigacion se usara la ruta mixta en el cantéon Riobamba
la cual cuenta con 2 tramos de 20 km entre asfalto y tierra, la definicion de estos
tramos y rutas serad por parte del director de logistica en conjunto con el
encargado de rutas. Una vez definido el lugar de competicion se procede a
contactar con las autoridades competentes dentro del canton, mismas que son
las encargadas de emitir los permisos correspondientes para la realizacion de la
carrera, A su vez el director deportivo que se encargara de la obtencion de
permisos de funcionamiento con la superintendencia para la realizacion del
respectivo Fan Fest. Por ultimo el director de logistica se encargara de definir el
namero exacto de agentes de policia, bomberos y miembros de la cruz roja que
seran necesarios para la seguridad de las personas que asistan al evento. La
fase de obtencién de permisos tendra una duracién de 7 dias a partir de que se

definan las rutas.
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La tercera fase de la organizacion estara a cargo del departamento de Marketing
cuyas tareas seran conseguir patrocinios atractivos para los potenciales
espectadores de la carrera y asi conseguir que la estrategia de comunicacion
planteada anteriormente en la propuesta de valor funcione de manera eficaz.
Este proceso para conseguir auspicios tendrd un tiempo de entre 15 a 20 dias.
Una vez establecido el lugar, los competidores y los patrocinadores de la carrera,
los encargados de disefio y publicidad tendran la tarea de crear las artes tanto
virtuales como fisicas, asi como entradas y el merchandasing del evento, para
conseguirlo el departamento de publicidad tendréa un limite de 5 dias para tener
listo lo solicitado. Por otra parte una vez estén realizadas dichas artes el director
de comunicacion estara encargado de difundir toda la informacién al respecto de
la carrera por todos los medios establecidos como seran medios online como
redes sociales, paginas web y canales virtuales, asi como medios offline como
radio, prensa y television, todo esto tomando en cuenta la investigacion de

mercados realizada para este proyecto.

Como fase cuatro de este plan de operaciones se encuentra la venta de boletos
para los aficionados, dicha tarea estard a cargo del personal de inscripciones
gue a su vez trabaja en conjunto con el encargado de Staff ya que segun lo
establecido en el Marketing mix los canales de distribucion de las entradas seran
varios, por lo tanto se requerira vario personal en esta nueva fase, por otra parte
en cuanto a la venta de boletos online se hara directamente por la pagina web
de la organizacion misma que sera manejada por el area de Marketing facilitando

la obtencién de las entradas para el respectivo evento.

En la quinta etapa de la organizacion de esta carrera se encuentra el montaje
previo a la carrera y con esto la obtencion de los materiales y equipos que se
requieren para la misma. Dichos equipos y materiales son carpas, tarimas,
graderios desmontables, audio, comida y bebidas; previo a esto y para la
reduccion en costos y ahorro de los recursos, estan las reuniones y recepciones
de diferentes proveedores los cuales presentaran las diferentes proformas para

lograr un acuerdo en cuanto a comodidad y precios.
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Una vez definidos todos los proveedores, staff, pilotos, y aliados estratégicos el
dia previo al evento se realizard el montaje en el lugar indicado para la

competencia.

La ultima fase dentro del plan de operaciones sera el dia de la carrera, donde los
miembros de la organizacion como los auxiliares contratados deberan estar
presentes desde altas horas de la mafana para definir los detalles previo al
evento, de esta manera cada director de area tendra que supervisar a su equipo
de trabajo asignado y de esta forma manejar los tiempos de la manera correcta,
una vez empezada la carrera y el Fan Fest los miembros de la organizacién
ocuparan todos los lugares designados y estaran atentos a cualquier desfase o
inconveniente que suceda dentro de la competicion o del area de fan
experiences. Una vez que concluya la carrera, se sepan los ganadores y
empiece la premiacién toda la organizacién se reunird para poder dar cierre al
evento y la despedida al publico espectador, y con esto se lograra cerrar el dia

del evento.

6.3. Estructura organizacional

E tipo de estructura que se utilizara en el proyecto sera una estructura jerarquica
teniendo como nivel superior de todos los empleados al gerente general y
subdividiéndolos como segundos al mando pero en el mismo nivel jerarquico a
cuatro departamentos que son: administrativo, financiero, de logistica y
marketing.

Legal: La estructura legal en la cual se va a conformar la compafiia de
organizacion de carreras de Rally sera una “Compafia Unipersonal de
Responsabilidad Limitada” la misma que esta basada en la Ley de Companiias y
en registro oficial N° 196 del afio 2006 que permite que una sola persona natural
constituya una compafiia. Se escoge este tipo de compafia debido a que la
inversion para la creacion de la compafiia es menor y una unica persona podra
abarcar con dicha inversién en este caso el gerente — propietario de la misma

gue sera Gabriel Granizo con la aportacion del capital necesario.
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Organigrama:

GERENTE
GENERAL

DIRECTOR DIRECTOR DIRECTOR DE DIRECTOR
ADMINISTRATIVO FINANCIERO MARKETING FINANCIERO

Figura No. 6: Organigrama DISPORT

Denominacién del cargo: Gerente General $ 1,000.00 al mes
Funciones: Gestionar los permisos tanto de uso de vias publicas con la alcaldia
del cantén gestionar permisos de funcionamiento de la policia, cruz roja y

bomberos, controlar y supervisar el trabajos de los demas colaboradores.

Denominacion del Cargo: Director Administrativo $ 600,00 al mes
Funciones: Encargado de planificar, gestiona, organizar y ejecutar el Fan Fest
en cada carrera, a su vez sera el encargado de los auspiciantes que estaran

presentes cada afio en las competiciones.

Denominacion del cargo: Director de Marketing $ 500,00 al mes
Funciones: Encargado de la contratacién de proveedores asi como la de las
personas que seran necesarias en staff y seguridad para llevar a cabo las

carreras.

Denominacién del cargo: Director de Logistica $ 700,00 al mes
Funciones: Encargado de rutas ideales asi como los espacios para el desarrollo
de los eventos, determinar los puestos necesarios de cada persona dentro de

los eventos y responsable de la revision vehicular previo a la competicion.



Denominacion del cargo: Director financiero $ 500,00 al mes

Funciones: Llevar los registros de activos y pasivos con los que cuenta la
empresa asi como el registro de las facturas por concepto de proveedores que
lleguen a la compafia, a su vez realizar los balances y estados de resultados

afo a afo para conocer el estado de la organizacion.

6.4. Cadena de Valor

Marketing, Logistica y con el Know How de la organizacion de carreras de Rally, asi como con materiales que mejo

|a realizacion de eventos deportivos

Infraestructura: La empresa contara con un solo inversionista, y con las dreas de adminisiracion, financiera, \
ran

ultima tecnologia en entretenimiento para los consumideres del servicio

Investigacion y Desarrollo: La organizacién desarrollara nuevos métodos en seguridad de competiciones asi como N

)

organiza cada afo

Recursos Humanos: Los colaboradores seran seleccionados en base a su experiencia en eventos y a su vez se encontrarén en
constante capacitacién de competiciones de Rally, asistiendo a cursos en Argentina y asistiendo como veedores a al Rally Dakar que se

G
<

Compras: Adquisicion de materiales para el desarrollo de seguridad en competencias deportivas y materiales de desarrollo de
entretenimiento destinados al Fan Fes de las competiciones, adquisicién de tecnologia clave para la fransmisiones en vivo.

Logistica Interna:

La empresa cumple
con la planificacién de
rutas con la
inspeccion de
cantones aptos para
las competencias
buscando siempre la
seguridad de pilotos y
asistentes.

Operaciones:

El valor agregado que
corresponde a la
organizacion se
encuentra englobado
en las operaciones
que realiza la empresa
ya que es ahi donde
se genera seguridad y
entretenimiento  para
los espectadores.

Logistica Externa

Organizacién de cada
evento en las rutas
destinadas con la
seguridad y el confort
adecuados, y también
la organizacion de Fan
Fest cubriendo todas
las dreas basicas de
un servicio VIP con
exclusividad

Marketing:

Se realizaran las
activaciones en cada
punte de inscripcidn
asegurando llegar a la
mayor cantidad de
personas en un
tiempo determinado, y
asuvezla publicidad
sera por medio de la
agencia publicitaria

Servicio:

Se dara respuesta
inmediata a
inconvenientes que
puedan darse, y se
realizaran encuestas
de satisfaccion del
servicio prestado
peridédicamente

Figura No. 7: Cadena de Valor

6.5. Mapa de Procesos

Planificacion
Estratégica

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestion de
Marketing

Gestion de Calidad
de procesos

PROCESOS CLAVE

Planificacionde
circuitos

anizacion de Ejecucion del Evento
Fest Principal

CLIENTES

Capacitacion de
Recursos Humanos

Gestién de
Proveedores

Gestién de
Comunicacion

PROCESOS DE APOYO

Figura No. 8: Mapa de procesos
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7. CAPIYULO VII: EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

La evaluacion financiera que se llevo a cabo para la empresa organizadora de
carreras de Rally abarca una proyeccion a 5 afios. La forma de determinar los
ingresos, costos y gastos se realizé en funcién del crecimiento de la industria,
ademas de la informacion obtenida en el estudio de mercado y en las

necesidades de implementa el servicio que se propone. (Véase anexo 5),

El margen de ganancia obtenido durante el primer afio de proyecto es de un
56,20% dado que para calcular esto se debe tomar en cuenta las ventas totales
gue son de $78.400,00 y restarlos de los costos totales que son de $ 34.342,50
dando como resultado $ 44.057,50 lo que representa el 56,20% mencionado

anteriormente.

Es relevante también mencionar que las politicas de cobro a clientes son
estrictamente al contado tanto lo que constituye a venta de entradas,
inscripciones de pilotos y pago por auspicios, de la misma manera se adopta una
politica de pago a proveedores similar, es decir solamente al contado al momento

de la contratacion del servicio requerido.

7.1.1. Ingresos
La tasa de crecimiento promedio de la industria que se emple6 para el proyecto
es del 29% anual, misma que se estableci6 tomando en cuenta el
comportamiento del mercado desde el 2014 hasta el 2019 mismos afos en los
gue se observan fluctuaciones de los primeros afios de este periodo tomado en
cuenta hasta los ultimos afios, donde se observa una disminucion en ventas
drasticas dando como resultado un crecimiento promedio negativo del 59% y un
crecimiento promedio positivo de 29% mismo que se tomd en cuenta para el

analisis del proyecto.

El proyecto cuenta con 5 fuentes ingreso las cuales son: Las inscripciones de los
pilotos para competir en las carreras; venta de entradas al publico en rutas de
tierra; venta de entradas al publico en rutas mixtas; venta de entradas al publico

para el Fan Fest y por ultimo ingresos por patrocinios.
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Los precios establecidos para todos los servicios que ofrecera la empresa de
organizacion de carreras de Rally, tendran un crecimiento paulatino tomando en
cuenta la inflacion anual promedio que se obtuvo, misma que es de 1,35%, la
cual se calculé tomando en cuenta los datos presentados por el Banco Central

del Ecuador.

Es por eso que, los ingresos anuales en promedio que presenta la organizacion
son de $ 137.131,77 en el cual se puede observar un crecimiento anual que en
promedio es del 27,5% que se da por el aumento tanto de personas como por el
aumento del valor de las entradas que se venderan al publico.

7.1.2. Costos
El costo de ventas que se pudo determinar para la organizacion de carreras de
Rally es estable, con pequefias variaciones tomando en cuenta el tamafio de la
carrera a organizar y la gente proyectada para que asista a los eventos, se debe
tomar en cuenta que todos los costos que influyen directamente en la
organizacion de las carreras seran tercerizados, es decir que se contratara a
proveedores externos para la consecucion de los materiales. A su vez también
se debe tener en consideracién que estos valores presentados en los costos se
modifican a lo largo de los 5 afios debido a la inflaciobn promedio y los

requerimientos puntuales de las distintas carreras a organizar.

7.1.3. Gastos
El proyecto presenta varios gastos que tienden a incrementar por motivo de la
inflacion anual promedio que se proyectd. A su vez dentro del proyecto también
existen gastos de un Unico pago como son los gastos de constitucion de la
empresa como tal asi como el del disefio del logo. Por otro lado también se puede
encontrar los pagos de gastos mensuales que corresponderian al arriendo,

servicios basicos y telefonia e internet.

Ademas, se tienen gastos anuales como son las camisetas para es staff de la
organizacion y quimestrales de suministros de oficina. A su vez, se encuentran

en gastos mensuales los sueldos de 5 personas, las cuales son el gerente
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general, el contador y los directivos tanto administrativo, deportivo y de logistica.
Por otro lado, se suman también a dichos valores, los gastos correspondientes

a depreciacion de propiedad, planta y equipo.

Por consiguiente, los gastos promedio anuales serian por un valor aproximado
de $108.131,51

7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion inicial y capital de trabajo
La inversion inicial que ser requiere para la puesta en marcha del proyecto

haciende a los $4.900,00 misma cantidad que comprende:

» Propiedad, planta y equipo: $4.000,00 misma cantidad que sera destinada a

adquisicion del equipo de cdmputo, muebles y enseres que requiere el proyecto

para su funcionamiento.

* Capital de trabajo inicial: El capital de trabajo considerado para el proyecto es

de $900, siendo el valor minimo requerido.

El célculo que se realizé para determinar el capital de trabajo fue restando los
Activos corrientes menos los Pasivos corriente que en niumeros seria Ac= 4300
y Pc 3400 dando como resultado los $ 900,00 tomados como capital de trabajo

del proyecto.

7.2.2. Estructura de capital

La institucion financiera privada de la cual se obtuvo la tase de interés para para
el financiamiento a largo plazo que es de 11,23% es el Banco del Pichincha en
el que se investigo los requerimientos necesarios para este tipo de préstamos.

La razén de la deuda y capital representa un 233% y se determiné en base a un
solo accionista, con un capital propio que representa el 30% de la inversion inicial
que es igual a $1.470,00 mientras que, el 70% restante que equivale a $3.430,00
se obtendra por medio de una entidad financiera privada con un plazo de 5 afios

de préstamo y con una cuota mensual de $ 74,97.
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7.3. Proyeccion de estado de resultados, situaciéon financiera, estado de
flujos de efectivo y flujo de caja

7.3.1. Proyeccion del estado de resultados
En el estado de resultados se puede observar que en los dos primeros afios de
funcionamiento de la empresa de organizacion de carreras de rally la misma
afronta una pérdida de $ -18.565,74 el primer afio y $ -4.844,07 el segundo afio.
Posteriormente se genera un crecimiento anual promedio de las utilidades netas

en un 169.58% teniendo al final del proyecto una utilidad neta de $64.175,8

Se puede destacar dentro de esta proyeccion que los elevados valores que
corresponden a gastos de sueldos y operacionales afectan notablemente al
decrecimiento de las utilidades en un promedio del -34% principalmente en los
primeros afios de funcionamiento, por el contrario el costo de venta del servicio
gue tiene valores una representativa influencia que llegan a un promedio del
42.71% sobre las utilidades generadas, lo que nos indica que luego de los costos
en los que incurre nuestro servicio nos queda un margen considerable de
utilidad.

A su vez, el margen neto inicial del proyecto es de -24% que muestra la pérdida
gue se da debido a los fuertes gastos contrastados a los bajos ingresos que

genera la empresa.

Por el contrario en periodo final del proyecto se obtiene un margen neto del 31%
mismo que representa y evidencia la gran recuperacion que tiene proyecto en

base a los ingresos generados a partir del afio tres. (Véase anexo 6)

7.3.2. Proyeccion del estado de situacion financiera
El estado de situacion financiera registra un promedio de disminucién anual del
89% en los activos en los primeros 3 aflos de funcionamiento del proyecto,
mientras que, para los afiios consecutivos es decir el cuarto y quinto afio presenta
un incremento promedio anual del 86%; esta situacion esta justificada
primordialmente por las fluctuaciones que presenta el efectivo a lo largo de los 5

afios del proyecto.
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Los activos corrientes alcanzan un 52% del total de activos, mientras que los no
corrientes representan el 48% restante tomando en cuenta que la inversion

realizada en propiedad, planta y equipo no fue de gran magnitud.

Los pasivos que tienen relacion con la deuda de largo plazo ensefian un
decrecimiento anual promedio del -43% debido a la cancelacion de la deuda

obtenida con la entidad financiera.

El capital se mantiene en $4.900,00 y el patrimonio presenta una disminucion
anual promedio del -141% en los 3 primeros afios, a su vez en los 2 ultimos afios
se experimenta un incremento anual del 89% y esto es gracias a las variaciones

en las utilidades retenidas. (Véase anexo 7)

7.3.3. Proyeccién del estado de flujo de efectivo

El capital de trabajo dentro de los primeros tres afios logra aguantar los
movimientos que se dan por la salida de efectivo, los pagos de la deuda y las
utilidades netas negativas que se son registradas en los primeros dos afos de
funcionamiento, ademas de la tercera utilidad que es positiva pero que no
abastece para cubrir todos los rubros del periodo. Para el cuarto y quinto afio se
puede registrar un incremento del efectivo que se debe a la generacion de
utilidades positivas. (Véase anexo 8)

7.3.4. Proyeccion del estado de flujo de caja
Se puede observar que el flujo inicial tiene valor normal debido a la inversién
inicial la misma que es relativamente baja y a la variacion del capital de trabajo
neto. Se puede observar también que en los cinco afios siguientes al flujo inicial
se tienen flujos positivos que tienen un crecimiento promedio anual del 30%
producto de los aumentos en las utilidades netas y variaciones del capital de
trabajo, y se pude analizar que estos representan flujos rentables por la

diferencia con el flujo inicial. (Véase anexo 9)
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7.4. Proyeccion del flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién

7.4.1. Proyeccion del flujo de caja del inversionista
En los flujos de caja del inversionista se puede observar que al tener una
inversidon baja y una variacion de capital efectiva los flujos durante los cinco afios
se daran de forma positiva y de una manera creciente con excepcion del tercero
al cuarto afio que tiene un leve decrecimiento pero a su vez estabilizandose para

el ultimo periodo. (Véase anexo 9)

7.4.2. Célculo de latasa de descuento
El CAPM (44%) con el mismo que se evaluaran a valor presente los flujos del
proyecto fue calculado de acuerdo a los siguientes parametros: tasa libre de
riesgo (2,1%), rendimiento del mercado (7%), beta apalancada (2,94), riesgo
pais (7,75%).

Por otro lado para el calculo del WACC se tomaron en cuenta los siguientes
valores: escudo fiscal (34%), razén deuda capital (233%) y costo de deuda actual
(11,23%). Con un resultado obtenido de 18%.

7.4.3. Criterios de valoracion

Valor presente neto (VPN): Los flujos del proyecto traidos a valor presente dan

como resultado un VPN de $8.844,20. Esto se puede interpretar diciendo que el
proyecto es rentable debido a los ingresos y a la relacién que estos tienen con
los costos hasta el final del periodo estudiado.

Tasa interna de retorno (TIR): Al realizarlos célculos adecuados, se obtiene una

TIR de 45% lo que quiere decir que el proyecto es totalmente rentable al superar
el rendimiento esperado por el inversionista de 18% (WACC).

indice de rentabilidad (IR): la razén de calcular el IR, da como resultado un valor

de 5,08. Esto refleja de igual manera la rentabilidad del proyecto ya que el

proyecto genera $2,06 ctvs. Por cada dolar invertido.
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7.5. indices Financieros

Razén de apalancamiento:

* Razdén deuda a capital: La razon deuda capital promedio (-0,01) muestra

que, por cada dolar que corresponde a los pasivos corrientes, se cuenta

con $ -0,01 ctvs. De capital propio (Véase anexo 9)

» Cobertura del efectivo: La cobertura del efectivo promedio (558,62)

muestra que la empresa organizadora de carreras de Rally tiene una muy
alta capacidad de recuperar en la utilidad el monto que se tiene en gastos.

(Véase anexo 9)

Razones de rentabilidad:

» Margen de utilidad: El margen de utilidad promedio (0,07) indica que la

empresa al generar utilidades positivas en los 3 ultimos afios estas son
suficientes para cubrir todos los gastos que se generan en los 5 afios

proyectados. (Véase anexo 10)

* ROA: ElI ROA promedio de (- 0.680) muestra que la gestion del proyecto
no tiene capacidad de generar beneficios en base a la inversion en

activos. (Véase anexo 10)

* ROE: se obtiene un promedio de (-0,1288) y se puede evidenciar que el
proyecto no genera el rendimiento esperado para compensar la
aportacion de capital de los socios comparado con la industria que tiene
un promedio de 0,25 reflejando un mejor rendimiento esperado. (Véase

anexo 9)

8. CAPITULO VIII: CONCLUSIONES GENERALES

e Se puede concluir que la oportunidad de negocio del proyecto
es un factor importante en la realizacion del mismo. El resultado
de varios andlisis realizados a lo largo de la investigacion

arrojan datos relevantes con los que se puede inferir que este
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proyecto cuenta con varias oportunidades en el mercado. Uno
de los andlisis que ayudaron a esta conclusion fue el analisis
externo que mediante varias técnicas se pudo conocer que Si
bien existen barreras de entrada que dificultan el
funcionamiento de una empresa de este tipo en la industria, esto
no impide que otros factores sean de gran ayuda para que se
obtenga un buen espacio de mercado con un proyecto de tal

magnitud.

Dentro del andlisis del cliente se puede concluir varios aspectos
muy relevantes para esta investigacion, dicho capitulo ayudo a
tener una idea mas clara acerca de las preferencias de los
potenciales clientes, para llegar a conocer dichas preferencias
se aplicé técnicas de investigacion de mercado como Encuestas
y grupo focal las cuales ayudaron a un analisis concluyente en
el que los sujetos de investigacion coincidieron que los factores
mAas importantes para este proyecto serian la seguridad y el

entretenimiento en las competiciones.

Una vez analizados varios puntos en la investigacién se pudo
concluir gue la comunicacién acerca de las competiciones es de
bajo nivel por lo que dentro del plan de Marketing analizado para
el proyecto se encontré que la estrategia general a utilizar sera
la estrategia de enfoque en la cual este proyecto se centrara en
los potenciales clientes que sean adaptables a estos eventos a
los cuales se llegara con estrategias de comunicacion agresivas
y sub estrategias en el marketing mix cuyo objetivo seran dar

reconocimiento a la marca.

Una vez analizados los procesos que se implementaran en el
proyecto, se puede concluir que existen varios puntos en los

gue se pueden mejorar dandole una mayor eficiencia al tiempo
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gue conlleva poner en marcha una carrera de las propuestas,
asi también se puede observar que las personas solicitadas
para dicho proyecto seran suficientes en la consecucion de los
objetivos planteados, con sueldos bien definidos y que cumplen
con los estdndares socioecondémicos de la ciudad. Por otro lado
la cadena de valor implementada nos muestra claramente en
gue factor se encuentra definida la propuesta de valor y es de
ahi que se debe seguir con la mejora continua, ampliando los
valores agregados que se brindara asi como tener un
crecimiento acelerado en la infraestructura que tendra la

empresa en el futuro para que sea sustentable en el tiempo.

Una vez llevado a cabo el plan financiero del proyecto, se puede
concluir que el plan de negocios es rentable debido a que el
nivel de ingresos a lo largo del periodo estudiado supera a los
costos y gastos con los que el proyecto abarca, por otro lado al
no necesitar una inversion alta la deuda que se mantendria
seria baja y eso facilitaria la fluidez del negocio, dando
rentabilidad al tercer afio con utilidades positivas y obteniendo
una utilidad acumulada de $100.678,78 al final de los cinco

afios del proyecto.
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Anexo 1: Segmentacion de Mercado

MERCADO OBIJETIVO
SEGMENTACION SEGMENTACION SEGMENTACION SEGMENTACION
% POBLACION
GEOGRAFICA DEMOGRAFICA PSICOGRAFICA CONDUCTUAL
- Clase social: Media Baja
203 29 anos 58521 Alta Personas que
PROVINCIA: disfruten de
CHIMBORAZO 30 a 44 afios 77025 Estilo de vida: Deportivo altos riesgos ,asi 41,8% d_e los
como de la ecuatorianos
45 a 64 afjos 27698 Personalidad: Arriesgado, velacidad y de
Intrepido, extrovertido,
TOTAL 163244 aventurero los autos
MERCADO OBJETIVO TOTAL: 68.236
Anexo 2: Célculo de Tamarfo de la Muestra
CALCULO DE LA MUESTRA
SEGMENTOS NUMERO DE PERSOMNAS Z=195% NxZ xpxg
20 a 29 afios 58521 P =50% d*x(N=1)+Z, xpxq
30 a 44 anos 77025 Q=50%
- M =065.533.85 ,-" 171.5479
45 a 64 anos 27698
E=5%
UMNIVERSO 163244 M =382

Anexo 3: imagenes Fan Fest




Anexo 4: Logo de la empresay croméatica del Logo

DISPORT

PANTONE

186

PANTOME

C12 M100Y91 K3

Anexo 5: Proyecciones de ingresos, costos y gastos

Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
INGRESOS TOTALES ANUALES 5 7840000 | § 10429044 [§ 13210166 |§ 16421077 | $ 206,655.95

Evolucion de los ingresos

$500,000.00

Afiol Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio 5
COSTOS TOTALES ANUALES § 3434250 | §  34,806.12 | $ 35,276.01| § 35,752.23 | $ 36,234.80
Afiol Afio 2 Afio 3 Afio4d Afio 5

GASTOS TOTALES ANUALES $54,232.11|% 58,391.80 (% ©58,586.52|% 58,783.77 |5 58,983.70




Anexo 6: Estado de Resultados

1 2 3 4 5
Ventas S 78,400.00 | 5104,290.44 | 5132,101.66 | $164,210.77 | $206,655.96
Costo de ventas $ 34,342.50 | $ 34,806.12 | $ 35,276.01 | $ 35,752.23 | $ 35,234.89
Utilidad bruta 4 44,057.50 | § 60,484.32 | § 06,825.65 | $128,458.54 | $170,421.07
Gastos sueldos $ 46,225.57| % 51,049.57 | § 51,201.92 | $ 51,356.33 |5 51,512.83
Gastos operacionales S B,006.54|5 7,342.32(5 7,384.59 |5 7427445 747087
Gastos depreciacidn $ 1,146.67 S 1,146.67|$ 1,146.67|%  280.00|S%  280.00
Utilidad antes de impuestos, intereses y participaciones | $-11,321.27 |$§ 0,045.76 | § 37,092.47 | § 69,304.77 | $111,157.38
Gastos intereses S 357.87| % 293.79| 5 222,14 | 5 142,02 | 5 52.42
Utilidad antes de impuestos y participaciones $-11,679.14 | % 9,651.97 | 5 36,870.33 | $ 69,252.75 | $111,104.96
15% participacion trabajadores S 3,065.25 |5 6,452.25|5 9,807.76 |5 14,576.72 | S 20,388.68
Utilidad antes de impuestos $.14,744.30 | § 3,100.73 | § 27,062.57 | § 54,676.03 | § 00,216.2%
22% impuesto a la renta $ 3,821.35|% 8,043.80 | S 12,227.01|% 18,172.31 3% 26,041.23
UTILIDAD NETA $-18,565.74 | & -4,844.07 | § 14,835.56 | $ 36,503.73 | § 64,175.05
UTILIDAD ACUMULADA $-23.409.82 |$ 9,991.49 [ $ 51,339.29 | $100,678.78
MARGEN BRUTO 56% 67% 73% 78% 82%
MARGEN OPERACIONAL -14% 10% 28% 42% 54%
MARGEN NETO -24% -5% 11% 22% 31%
Anexo 7: Estado de situacion financiera anual
1 2 3 4 3
ACTIVOS $ 8,330.00 | $-10,777.52 | § -16,227.45 | § -2,069.39 | § 33,676.70 | § 97,004.52
Corrientes $ 4,330.00 | $-13,630.86 | $ -17,934.12 | § -2,629.30 | $ 33,396.70 | § 97,004.52
Efectivo $ 4,330.00|$-13,630.86 | $-17,934.12 | $ -2,629.39 |5 33,396.70 | § 97,004.52
No corrientes $ 4,00000|% 2853.33|% 1,706.67 % 560.00 E 280.00 | § -
Propiedad, plata y equipo $ 4,000.00|% 4,000.00|5 4,000.00(5 4,000.00|5 1,400.00|% 1,400.00
Depreciacion acumulada s - $ 1,146.67 |5 2,293.33 |5 3,440.00|5 1,120.00|S 1,400.00
PASIVOS $ 3,430.00|% 2,888.22|% 2,282.37|% 1,604.86|5 847.23 | § -
No corrientes $ 3,430.00|% 2,888.22|% 2,282.37|% 1,604.86|5 847.23 | § -
Deuda a largo plazo $ 3,430,005 2,888.22 |5 2,282.37|5 1,604.86|5 847.23 | S -
PATRIMONIO $ 4,900.00 | $ -13,665.74 | § -18,500.82 | § -3,674.25 |5 32,820.47 | § 97,004.52
Capital $ 4,900.00|% 4,900.00|S5 4,900.00|5 4,900.00|5 4,900.00|% 4,900.00
Utilidades retenidas S - $-18,565.74 | 5-23,409.82 | § -8,574.25 |5 27,929.47 | $ 92,104.52
Comprobacion | S - | S - | S - | S - | S - | S -




Anexo 8: Estado de flujo de efectivo anual

1 2 3 4 5
Actividades de operacion $-17,419.08 | § -3,607.41 | § 15,082.23 | $ 36,783.73 | § 64,455.05
Utilidad Neta 5-18,565.74 [ 5 -4,844.07 | § 14,835.56 [ § 36,503.73 | § 64,175.05
+ Depreciaciones S 1,146.67 |5 1,146.67 |5 1,146.67|5 280.00 | S 280.00
Actividades de inversidn ] - 5 - ] - 5 - s -
- Adquisicion de PPE 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Actividades de financiamiento § -541.78(% -605.85(8% -67751(% -757.63 |5 -847.23
+ A Deuda Largo Plazo § -541.78|5% -605.85|% -677.51|S -757.63 |5 -847.23
+ A Capital 5 - |5 - |5 - |3 - |8 -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 5-17,960.86 | 5 -4,303.26 | 5 15,304.72 | S 36,026.10 | 5 63,607.82
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO ¢ 4,330.00 | $-13,630.86 | $-17,934.12 | § -2,629.39 | $ 33,396.70
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 5-13,630.86 | 5-17,934.12 | § -2,629.39 | $ 33,396.70 | $ 97,004.52
Anexo 9: Flujo de caja el proyecto y del inversionista
ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DEL PROYECTO 4 -8,330.00(% 779.05|% 8200.64 |9 10,434.25 |4 10,262.63 | § 10,369.52
FLUJO DEL INVERSIONISTA | 5 -4,063.18 | 3 0.00|5 -0.00 |5 9,609.46 |5 9,410.85|5 9,487.54
Anexo 10: Indices financieros
Razones de apalancamiento PROMEDIO
Razon de deuda a capital veces 0.70 -0.21 -0.12 -0.44 0.03 -0.01
Cobertura del efectivo veces -29.43 36.76 171.14 489.61 2125.01| 558.62
Razones de rentabilidad
Margen de utilidad % -0.24) -0.05 0.11 0.22 031 0.07
ROA % 1.72 0.30 -7.17 1.08 0.66| -0.680
ROE % 1.36 0.26 -4.04 111 0.66| -0.1288







