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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo determinar la viabilidad legal, operativa y
econOmica de crear una empresa dedicada a la venta de programas de
intercambios internacionales deportivos, en la ciudad de Quito. Para ello, se
realiz6 un analisis del entorno externo donde se evidenciaron como
oportunidades para el desarrollo de la empresa propuesta, el destino de recursos
por parte de la poblacion para el rubro de educacion. También se llevo a cabo
un estudio de mercado, donde se identifico un interés en el servicio de
intercambio deportivo del 34% con una disposicidn a pagar por un programa de
dos meses entre $1.500 a $2.500. El nombre elegido para la empresa fue Travel
Exchange Ecuador Cia. Ltda., conformada por dos socios inversionistas que
aportaran el 30% de la inversion inicial requerida, con 7 empleados. Bajo las
condiciones propuestas la evaluacion financiera dio como resultado que el
proyecto es viable y rentable de ponerse en marcha, con un VAN de $9.727 y
una TIR de 29,47% que es inclusive mayor a su tasa de descuento, y el periodo

de recuperacion de la inversién en aproximadamente 4 afios y 6 meses.



ABSTRACT

The research aimed to determine the legal, operational and economic feasibility
of creating a company dedicated to send international sports exchanges
programs, in the city of Quito. For this, an analysis of the external environment
carried out, where the opportunities for the development of the company
proposed, were the destination of resources by the population for the education
sector. A market study also carried out, which identified an interest in the sports
exchange service of 34% with a willingness to pay for a two-month program since
$ 1,500 to $ 2,500. The name chosen for the company was Travel Exchange
Ecuador Cia. Ltda. Made up of two investment partners that will contribute 30%
of the initial investment required, with 7 employees. Under the proposed
conditions, the financial evaluation resulted in the project being viable and
profitable to start, with a NPV of $ 9,727.00 and an IRR of 29.47%, which is even
higher than its discount rate, and the period of recovery of the investment in
approximately 4 years and 6 months.
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1. INTRODUCCION

En este capitulo se presenta la justificacion que ha motivado el desarrollo del
presente plan de negocio, la cual se enfoca basicamente en la identificacion de
una oportunidad potencial para el desarrollo del mismo en la ciudad de Quito, al
no encontrar en la actualidad alguna empresa que se dedica a ofertar
intercambios, pero que tenga como base los deportes; ya que, actualmente este
tipo de programas se enfocan en la cultura, lo académico y en el mejoramiento

de un idioma extranjero.
1.1  Justificacion

Este proyecto busca la creacién de una empresa dedicada a los intercambios

internacionales, pero con enfoque en el aspecto deportivo.

Al respecto, se puede mencionar que los intercambios internacionales
relacionados con el deporte son una forma de incrementar el didlogo y la
comprension cultural entre personas de diferentes partes del mundo. Donde el
deporte se convierte en una plataforma para que los participantes del intercambio
aprendan de la cultura del pais que visitan; brindandoles la posibilidad de
establecer vinculos profesionales y con pares deportivos. A su vez, los
estudiantes del pais de destino tienen la oportunidad de aprender sobre otras
culturas y los desafios que enfrentan los jovenes de otros paises en la actualidad

(Oficina de Asuntos Educativos y Culturales de Estados Unidos, 2020).

Los intercambios internacionales deportivos se encuentran enfocados en atletas
y entrenadores no profesionales, para que tengan la oportunidad de interactuar
con los nativos, conocer el funcionamiento de su sociedad, cultura y valores. Asi
como abordar temas relacionados con nutricion, fuerza y acondicionamiento,
deporte y trabajo en equipo. De modo que, a su regreso a casa, los visitantes
tengan un mejor desempefio en el ambito deportivo. Este tipo de programas
tienden a ser una plataforma para que los visitantes mejoren su segundo idioma,

siendo mas habituales para los jovenes de 13 a 17 afios, y jovenes adultos de



hasta 26 afios (Oficina de Asuntos Educativos y Culturales de Estados Unidos,
2020).

111 Objetivo General
Determinar la viabilidad legal, operativa y econémica de crear una empresa
dedicada a la organizacion de eventos deportivos a través de intercambios

internacionales, en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Identificar las oportunidades y amenazas del mercado, a través del
analisis del entorno externo.

e Analizar el comportamiento del publico objetivo y su interés en los
servicios ofertados a través de la investigacion cualitativa y cuantitativa.

e Determinar la oportunidad de negocio existente para el negocio
propuesto.

e Desarrollar un plan estratégico de marketing para el ingreso y
posicionamiento de la empresa en el mercado.

e Definir la filosofia, estructura y disefio organizacional de la empresa.

e Evaluar la viabilidad financiera del negocio y retorno de capital con

proyeccién a 5 afios.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

El andlisis de entornos se enfoca en identificar las amenazas y oportunidades de
mercado existentes para la empresa dentro de una determinada industria, las
cuales son externas a la influencia de las organizaciones, pero que pueden
beneficiarla o perjudicarla (Ramirez & Cajigas, 2004). Para ello, se hace uso del
andlisis PEST y de las Cinco Fuerzas de Porter, cuyo desarrollo se presenta a

continuacion.
2.1 Anélisis PEST

El andlisis PEST es una herramienta de mediciébn de negocios, que ayuda a
comprender el crecimiento o declive de un mercado, analizando las dimensiones
externas, como Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos (Thompson,
Gamble, Peteraf, & Strickland, 2012).

Para evaluar el impacto de estas dimensiones externas se emplea los siguientes

paradmetros:

Muy o . Muy
Positivo MP | Positivo - Negativo N Negativo -

Tabla No 1: Analisis PEST
FACTOR VARIABLE

IMPACTO
MP |P |N|MN

En el Ecuador desde 2018 se encuentra en vigencia la Ley de
Fomento Productivo, la cual se encuentra encaminada a fomentar
el emprendimiento y el desarrollo econémico del pais, asi como
generar mas fuentes de ingreso. Para ello el Estado entrega
beneficios tributarios a los emprendedores y lineas de crédito
(Ministerio de Economia y Finanzas, 2018). Esta se considera una
oportunidad, ya que la empresa puede aprovechar estos
beneficios entregados por el gobierno

En Ecuador para la creacién de una empresa dedicada a la venta
de programas en el exterior, dentro de la que se incluyen los
intercambios internacionales, debe obtener la aprobaciéon del
Ministerio de Cultura y Patrimonio. Tramite que dura de seis meses
a un afio (MINTEL, 2020). Esta es una amenaza para el negocio,
ya que la obtencion de este permiso retardaria la operacion de la
empresa

Las empresas dedicadas a la venta de intercambios internacionales
se encuentran bajo la vigilancia, regulacion y estandarizaciéon de
acciones de la Confederacién de Organizaciones de Intercambio
Cultural del Ecuador COICEC, entidad avalada por el Ministerio de

POLITICO




FACTOR

VARIABLE

IMPACTO

MP | P |N|MN

Cultura y Patrimonio (COICEC, 2020). Esta se convierte en una
amenaza para el negocio, puesto que para poder operar requieren
del aval de otra entidad, que es muchas veces un proceso que se
torna largo y burocréatico.

ECONOMICO

Para el tercer trimestre del 2019 la variacion interanual del PIB
ecuatoriano fue del -0,1%, con respecto al 2018. Mientras que la
variacion del Valor Agregado Bruto (VAB) de la industria de la
Educacion fue del -6,2%. Esta se convierte en una amenaza para
el proyecto, ya que se evidencia una reduccion de la demanda de
los servicios ofertados por la industria.

En cuanto a la inflacion, esta ha presentado en los Ultimos tres afios
deflacion, siendo la variacién anual del -0,30% para enero del 2020.
Mientras que la inflacion de los servicios de educacién fue del
3,12% (INEC, 2020). En este sentido esta se convierte en una
amenaza, en vista de que de que los precios de los servicios
ofertados en general, no han podido incrementarse, pese a que
otros rubros como el salario si se ven afectados, de modo que se
ven reducidas las ganancias de los empresarios.

Respecto a las tasas de interés, si bien el gobierno fomenta el
acceso a financiamiento, las tasas de interés para los créditos del
segmento productivo PYMES se han ido incrementando de
pasando de 9,45% en febrero del 2019 a 11,49% para el mismo
periodo del 2020 (BCE, 2020). En este sentido, se convierte en una
amenaza para el negocio, puesto que acceder a financiamiento
cada vez es mas costoso.

El riesgo pais para marzo del 2020 fue de 3.689 puntos, uno de los
mas altos en los ultimos afios, el cual se ha ido elevando desde las
manifestaciones que se llevaron a cabo en octubre del 2019 cuando
llegd a 823 puntos (Ambito, 2020). Esta dimension se considera una
amenaza para el proyecto, ya que el pais se vuelve poco atractivo
para las inversiones al analizar su rentabilidad de inversion, y causa
incertidumbre para la generacién de nuevas empresas.

SOCIAL

El empleo pleno en Ecuador paso del 40,6% en diciembre del 2018
a 38,8% para el mismo periodo del 2019. Siendo una variacion
estadisticamente significativa (INEC, 2020). Esta es en
consecuencia una amenaza para el proyecto, al reducirse el
namero de personas que puedan comprar los servicios de la
empresa.

Por su parte los hogares destinan el 4,40% de sus ingresos para el
rubro de la educacion, dentro del que se incluyen la compra de
programas de intercambio internacional (INEC, 2012). De modo
gue se convierte en una oportunidad para el negocio, ya que es
un porcentaje significativo de los ingresos de los hogares

Las personas que optan en mayor medida por los intercambios
internacionales son los jovenes estudiantes tanto del nivel
secundario como universitarios (EF Ecuador, 2019). Esta es una
oportunidad para el negocio, ya que la demanda de este servicio
es alta por parte de la poblacién siendo méas de 3.000 las personas
gue postulan al afio por ir a estudiar a otro pais

TECNOLOGIC
0

A nivel nacional el 37,2% de la poblacion tiene acceso a internet, el
84% lo usan diariamente (INEC, 2018). Siendo usado en un 82,5%
para las redes sociales, en 79,5% para el trabajo, en 74,2% para
informacion y noticias, en 65,5% para peliculas y videos, en 64%
para tramites y pagos, en 62% para educacion, en 21,8% para
juegos en linea y en 1,3% para otras actividades (World Stats,




IMPACTO
MP | P |N|MN

FACTOR VARIABLE

2017). Esta es una oportunidad para el negocio, al poder emplear
los medios digitales para suministrar al publico objetivo informacion
sobre el servicio prestado por la empresa

En el caso de las industrias dedicadas a la prestacion de servicios,
las empresas pueden hacer uso de las TICs para diferentes fines,
como la sistematizacion de sus operaciones contables,
administrativas y financieras, volviendo méas eficiente el
funcionamiento del negocio, ya que pueden ser ajustadas de
acuerdo a cada tipo de actividad (Martinez, 2014). Por tanto, se
considera una oportunidad en la media que esta tecnologia puede
ser empleada en el negocio para un manejo mas éptimo.

2.2 Andlisis de la Industria

Para empezar con el analisis de la industria se procede a identificar el sector al

que pertenece el proyecto:

Tabla No 2: Actividad econémica 1

P Ensefanza
P85 Ensefanza
P855 Actividades de apoyo a la ensefianza

Prestacion de servicios no educativos de apoyo a procesos o sistemas educativos
como consultoria de educacion, orientacion educativa, servicios de examenes y
evaluacion de los mismos, organizacibn de programas de intercambio de
estudiantes.

Adaptado de: (INEC, 2012)

P8550.00

Ademas, para el andlisis de la industria se emplea el modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter constituye una metodologia de estudio que permite a la
empresa investigar e identificar a la competencia que existe en el sector que
opera, a fin de maximizar sus recursos para llegar a superar a lga competencia

existente.

Los factores analizados dentro de las cinco fuerzas de Porter se evaluaron bajo

los siguientes criterios:

e Impacto de cada factor: 5 “Alta”, 3 “Media”, 1 “Baja”.

e Calificacion promedio de cada fuerza: 1 Baja; 2-3 Media; 4-5 Alta.



Tabla No 3: Cinco Fuerzas de Porter

los ingresos (SUPERCIAS, 2020).

IMPACTO
FUERZA FACTOR PROMEDIO
ALTO | MEDIO | BAJO
Valor de marca: En el Ecuador las empresas de mayor
” prestigio respecto a los intercambios internacionales 1
le) son: APEX, EF, Ordez, RA, WEA y Xplorer (COICEC,
o $ [2020).
2 % Requisitos de capital: Para poner en marcha una
wa empresa se debe contar con capital suficiente para el
O~ |alquiler del local, compra de PPE, contratacion de 3 2,3
,<\f‘ E personal, costos de tramites y seguros, entre otros
< % rubros
w o Barreras de ingreso: Se deben cumplir con los
<§( trdmites establecidos por la SUPERCIAS y ademas 3
obtener los permisos de operacion del Ministerio de
Cultura y Patrimonio
n Costo de cambio de empresa: El precio de un
||-|_J programa de intercambio hacia Estados Unidos es en
pd promedio de $6.000 los cuales no incluyen los gastos
"':J de “bolsillo del estudiante” que deben ser de
O aproximadamente $150,00 mensuales. Ademas, el 3
8 costo del programa varia dependiendo el tiempo de
| duracién. Al no existir una regulacion de precios en el
LéJ pais, un mismo programa puede costar desde $3.315
> hasta més de $7.000 (Explored, 2020).
1) Diferenciacion de servicio: Las empresas ofrecen 3
g servicios similares: varios destinos, diferentes
) duraciones, cubrimiento de los mismos costos y
O asesoria en los tramites y durante el viaje (EF; APEX, 1
8 2020). Pero un factor que influye en gran medida es la
z experiencia de usuarios anteriores, y la seriedad al
'-g elegir una familia de acogida que sea segura para el
o estudiante (Explored, 2020).
'-g Concentracion de los compradores: La empresa que
O mas personas atendidas registra en su pagina es EF, 5
o luego le sigue APEX (EF; APEX, 2020).
g ) 8 (C: Costos de cambio de proveedor: En el caso de los
p” Z—() 2 1 intercambios el proveedor principal son las aerolineas
wo l-éJ ">" y embajadas. Donde las aerolineas manejan diferentes 5
8 8 > E precios segun el destino, clase, fecha y frecuencia de
o =0 p compra.
Disponibilidad de sustitutos: En el caso de los
W ¢ intercambios internacionales, las personas pueden
0O O | postular para becas del gobierno nacional o del pais de 5
ﬁ '5 destino, asi como a través de ONGs (SENESCYT,
< = ]2020).
E E Diferencia de precio: Los sustitutos son mas baratos
5 8 al no tener costos por la intermediacién del servicio, ya 5
que se realizan de manera autébnoma, aunque deben
invertir mas tiempo.
L« |Crecimiento del sector: la P855000 del 77% en los 5
= ﬁ ultimos tres afios (SRI, 2020).
e} Numero de competidores: En cambio en la actividad
n QB P855000 existen 111 compafiias de las cuales el 58% 5
5‘ E se localizan en Quito (SUPERCIAS, 2020) .
| % Empresa lider: En la actividad P855000 es
§ 8 REPROLIMIT CIA. LTDA la que lidera con el 33% de | 5
o4

De acuerdo con la evaluacion realizada en la Tabla 4, a continuacion, se

presenta un resumen cada fuerza:



e Amenaza de nuevos competidores: Se considera que tiene un impacto
medio (2,3) ya que en el pais existen empresas que cuentan con prestigio
y reconocimiento en el mercado, y porque la puesta en marcha del
negocio requiere de contar con un capital inicial que no todos pueden
cubrir, asi como los permisos que deben conseguir para poder operar.

e Poder de negociacién de los clientes: Se calificé con impacto medio (3)
debido a que, las empresas no muestran diferenciacién unas de otras en
cuanto a los servicios y productos que ofertan, mientras si en el caso de
los precios, debido a que estos no se encuentran regulados.

e Poder de negociacién de los proveedores: Se calific6 como impacto
alto (5) debido a que son los proveedores quienes definen sus precios, no
pudiendo influir en los mismos en mayor medida, ya que un producto o
servicio de mejores caracteristicas tienen un precio mas elevado, como
en el caso de las aerolineas o en los establecimientos para la organizacion
de eventos.

¢ Amenaza de sustitutos: Se calific6 como impacto alto (5) debido a que,
existen sustitutos al servicio ofertado, los cuales son mas baratos para los
clientes en el caso de realizarlos ellos, pudiendo variar Unicamente la
calidad y tiempo de los mismos.

e Rivalidad entre competidores: Se calificé con impacto alto (5) porque el
mercado se encuentra altamente fragmentado, existiendo mas de 500
empresas participantes y, ademas, de dos organizaciones que lo lideran.
A esto se le suma un constante crecimiento de los ingresos de las dos

industrias.

Con base en la informacidn obtenida al realizar el analisis de las Cinco Fuerzas

de Porter, a continuacion, se presenta el resumen de los resultados obtenidos:

Tabla No 4: Resumen de las Cinco Fuerzas de Porter

Fuerza Puntaje
Amenaza de nuevos competidores 2,3
Poder de negociacion de los clientes 3

Poder de negociacion de los proveedores
Amenaza de sustitutos
Rivalidad entre competidores

ool




Amenaza de nuevos

competidores
5

4
3
Rivalidad entre 2 Poder de negociacion de
competidores 1 los clientes

(1]

Poder de negociacion de

Amenaza de sustitutos
los proveedores

Figura No 1: Telarafia de Porter

A través de la telarafia de Porter se hace posible evidencia que los factores que
implican un menor impacto para las empresas que forman parte o0 quieren
ingresar a las industrias N8230.00 y P8550.00 son la amenaza de nuevos
competidores y el poder de negociacion de los clientes, ya que existen factores

que limitan su influencia en el desarrollo de las organizaciones.
2.3 Matriz EFE

Con base en la informacion recolectada a través del analisis PEST y de las cinco
Fuerzas de Porter, a continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de los
factores externos. Teniendo como metodologia la asignacion de una calificacion
de 1 a 4 puntos cada uno de los factores, las cuales se estiman considerando
como las estrategias de las empresas estan respondiendo a cada factor. Donde
4 es una respuesta superior y 1 una respuesta mala. Y un peso de 0.0 si no es

importante a 1.0 cuando es muy importante, siendo la sumatoria de estos 1.0



Tabla No 5: Matriz EFE

N° Factores determinantes del éxito Peso | Calificacion Peso
ponderado
Oportunidades
1 | Ley de Fomento Productivo 0,01 1 0,24
- 0 -
2 Los hoggres destinan el 4,4% de sus ingresos al rubro de 0.15 4 0.32
educacion
3 Los jovenes-adultos se encuentran interesados en los 012 3 028

intercambios culturales

Uso de medios digitales para busqueda de informacion y
4 | adquisicion de servicios e uso de las TIC para mejorar los 0,01 2 0,24
procesos de las empresas

Las empresas del sector han presentado un incremento del
5 | 77% de sus ingresos en los ultimos tres afios, pese a que la 0,11 3 0,15
economia en general atraviesa un decrecimiento

Las agencias de intercambios actuales ofertan servicios

6 |- . - 0,01 2 0,15
similares y en muchas ocasiones a precios muy elevados

7 Las regula_t:lones impiden el ingreso de una excesiva cantidad 0,01 1 0.15
de competidores

Amenazas

1 Procesos purocratlcos retardgn la obtencion de permisos de 0,01 5 0,08
funcionamiento de los negocios

2 Los precios de los programas no se encuentran regulados, 012 3 0,08

dando paso a una competencia desleal

Las tasas de interés para créditos PYMES se ha ido
3 |incrementado en los dltimos afios, encareciendo el 0,01 1 0,08
financiamiento de los emprendimientos

Las medidas tomadas por el gobierno generan incertidumbre
4 | entre la poblacion, asi como entre los inversionistas nacionales | 0,01 2 0,08
y extranjeros

Aumento de los niveles de desempleo causan impactos en el
consumo de bienes y servicios

Las aerolineas son quienes fijan el precio de los vuelos, donde
el valor de un pasaje varia segun la fecha y clase

El gobierno ofrece becas para estudios en el exterior, que

7 | pueden ser conseguidos de manera autbnoma por las 0,15 4 0,05
personas que cumplen los requisitos

Existe una alta rivalidad entre las empresas competidoras con

0,01 2 0,08

0,12 3 0,08

8 | una tendencia de compra marcada hacia ciertas empresas, 0,15 4 0,05
debido al prestigio de las mismas
Total 1,00 2,11

Con una calificacién de 2,11 se aprecia que en la actualidad las empresas de la
industria no estan aprovechando las oportunidades existentes en el mercado
para ellas, lo que se traduce en una oportunidad de negocio dentro de la industria

para un nuevo emprendimiento.

2.4  Conclusiones del capitulo

Del analisis del entorno externo se desprenden las siguientes conclusiones:
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El mercado ofrece como principales oportunidades para el desarrollo
positivo del negocio, la existencia de la Ley de Fomento Productivo,
disefiada en pro del fomento de los emprendimientos en el pais que
ayuden al desarrollo de la economia nacional y a la generacion de empleo.
Esto tomando en cuenta el decrecimiento de la economia nacional,
reflejado en las variaciones del PIB, asi como en el aumento de los
desempleados a nivel nacional. Factores que afectan directamente a las
empresas al reducirse el nimero de consumidores. Ademas, otro factor
que ha influido negativamente en el desenvolvimiento de la economia ha
sido el incremento del riesgo pais a causa de los conflictos internos que
ha experimentado el pais en los Ultimos 12 meses, generando
incertidumbre entre los empresarios e inversionistas.

Como otro factor positivo se tiene el interés de la poblacién en los
programas de intercambio internacional, los cuales son usados como
medios para visitar nuevos paises, aprender/mejorar el nivel de un idioma,
conocer nuevas personas Yy culturas. Al respecto los consumidores
presentan preferencias por empresas con mayor experiencia, y en las
cuales usuarios anteriores cuentan resefias positivas.

A nivel tecnoldgico, se identificaron varias oportunidades como el
aumento del acceso a internet en Ecuador, asi como su uso para
diferentes actividades como la busqueda de informacion y las compras en
linea. En tanto que las empresas pueden emplearlas para realizar
publicidad de sus productos y servicios, asi como para tecnificar sus
procesos contables, administrativos y financieros, lo que les permite ser
mas eficientes.

Del andlisis de Porter se evidencid que la participacibn de nuevas
empresas se encuentra limitada debido a la inversidon que deben realizar
para poder operar, la cual no se encuentra al alcance de todos los
emprendedores, asi como tampoco todos logran cumplir con los requisitos
solicitados por las instituciones competentes para poder operar en el pais.
Un factor que afecta a las empresas son los proveedores que, aunque

existen varios oferentes los precios van a variar en cuanto a las
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caracteristicas requeridas en cuanto a cantidad y calidad. De modo que,
no se tiene mayor influencia sobre los mismos.

En cuanto a los sustitutos estos son las actividades que realizan de
manera autbnoma los clientes, las cuales tienden a ser mas baratos, ya
gue no buscan una ganancia. Aunque estos les pueden tomar mas tiempo
y se puede tener una calidad inferior a la ofertada por una empresa
especializada.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

La investigacion de mercado permite a las empresas conocer a sus clientes, por
medio de la recopilacion de informacién basada en las aportaciones de los
consumidores, la cual permite a las organizaciones tomar decisiones confiables
y costeables (Hair, Bush, Amp, & Ortinau, 2009).

3.1 Metodologia de investigacion

Oportunidad de mercado: Aprovechar el interés existente por parte de la
poblacién joven-adulta en los intercambios internacionales, asi como la

desatencion a programas enfocados en los deportes.

Problema administrativo: Implementar una empresa dedicada a la venta de

programas de intercambios deportivos, ubicada en la ciudad de Quito

Problema de investigacion: ¢Cuales son los atributos que buscan los
consumidores en una empresa dedicada a la venta de programas de

intercambios deportivos?
Preguntas de investigacion:

e (Qué caracteristicas debe tener el servicio brindado para que sea
adquirido por el pablico objetivo?

e (Cual es el comportamiento de compra respecto al servicio?

e ¢ Cual es la disposicién a pagar de los consumidores?

e ¢Donde adquiere el cliente el servicio?

e ¢ Qué tipo de medios de comunicacién eligen para conocer sobre este tipo
de servicios?

e ¢ Cuantas personas estan interesadas en el servicio?

Objetivo general: Determinar las caracteristicas y atributos que los clientes

consideran primordiales para tomar la decision de adquirir el servicio.
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Objetivos especificos de la investigacion de mercados:

Definir las caracteristicas debe tener el servicio brindado para que sea
adquirido por el publico objetivo

Identificar el comportamiento de compra del cliente respecto al servicio
ofertado.

Determinar la disposicion a pagar de los consumidores por el servicio
ofrecido.

Determinar el lugar de compra del servicio.

Definir los medios de comunicacion para dar a conocer al cliente sobre
este tipo de servicios

Determinar cuantas personas estan interesadas en el servicio

Hipotesis de investigacion:

3.2

HO= Al menos el 50% de los jévenes-adultos de Quito se encuentran
interesados en un programa de intercambio internacional.
H1= Menos del 50% de los jovenes-adultos de Quito se encuentran

interesados en un programa de intercambio internacional.

Metodologia aplicada

Se aplicé la investigacion cualitativa a través de la formulacion de dos

entrevistas a expertos. Asi como un grupo focal con la participacion de nueve

personas. También se usé la investigacion cuantitativa a través de la

aplicacién de una encuesta a una muestra de 53 personas.

3.2.1 Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa tiene como proposito comprender un fenomeno

desde el punto de vista de los participantes, es decir, profundizar en sus

perspectivas, interpretaciones y significados. Permitiendo obtener informacion

mas especifica sobre un tema (Hernandez-Sampieri, 2014).
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Entrevistas:

e Experto 1. Tamir Rattenbach, CEO de European Sport Events (Espafia).
Experiencia en el manejo, organizacion y gestion de eventos deportivos,
marketing, redes sociales y estadisticas de empresas deportivas.

e Experto 2: Francisco Vega, Docente a tiempo completo de la Universidad
de Las Américas (Ecuador). Experiencia en el manejo y asesoramiento de
patrocinios deportivos, organizacion y gestibn de eventos deportivos,

marketing, redes sociales y estadisticas de empresas deportivas.

En el Anexo 1, se presenta la informacién recolectada de los expertos, asi como

la ficha metodoldgica de las entrevistas.
Grupo Focal:

Al grupo focal asistieron 9 personas, quienes dieron su opinion sobre la tematica
expuesta. El perfil profesional de la mayoria de las asistentes es ingenieros de
diferentes carreras, personas que hacen actividad fisica, que tienen entre 30 y

45 anos, les gusta el deporte y les interesan los intercambios internacionales.

En el Anexo 2, se presenta la informacién obtenida del grupo focal, al igual que

la ficha metodoldgica de este instrumento.

Para presentar los resultados obtenidos al realizar las dos entrevistas a los
expertos: y de la participaciéon de las nueve personas en el grupo focal se emplea

un libro de cddigos, donde se condensan los datos obtenidos.

Tabla No 6: Libro de cédigos del analisis cualitativo

ELEMENTO VARIABLE DETALLE

Posibilidad de perfeccionarse deportivamente y
aprender de otra cultura. Debe estar avalado por
una entidad del Estado. Incluir vidticos vy
manutencion. Proceso de seleccién

SERVICIO Duracion del programa |2 a 3 meses
Torneos entre diferentes empresas y empleados de
la misma compafia. Se debe tener en cuenta la

logistica: documentacién, carnetizacién, retrasos de
los participantes,

Caracteristicas

Eventos deportivos
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ELEMENTO VARIABLE DETALLE

Razén de no compra | Malas experiencias de usuarios anteriores
Frecuencia de compra |1 vez

PRECIO Disposicion a pagar | $1.500 a $2.500 por un programa de 2 a 3 semanas

PLAZA Canal de venta Contacto directo con cliente presencial y a través de
medios digitales como las redes sociales

Medios de informacion | Redes sociales. Informacion boca a boca
PROMOCION Informacion a revelar Experiencias de otras personas

Promociones Descuentos
Edad Jovenes de 18 a 26 afios
Sexo Hombres y mujeres
SEGMENTO Ocupacion Estudiantes
Empresas Todo tipo de actividad

Deporte que prefiere | Fatbol, baloncesto y tenis

Organizacion Tornos entre diferentes
eventos deportivos departamentos de las empresas

Tornos entre empresas SRR

' Hombres y mujeres
[\ .

':'jdw.ru'bes en edad escu!ar::
:T@JD‘.EI‘I los depnrteé -:_{':\Fal
Publicidad P
\I | Fitbol
Redes sociales  Boca aBoca P
| Tenis
Eventos anteriores
Experiencias de clientes

Figura No 2: Mapa mental-Analisis cualitativo
3.2.2 Investigacion cuantitativa
La investigacién cuantitativa tiene como fin la medicién de las caracteristicas de

los fendbmenos sociales para poder establecer postulados que muestren las

relaciones existentes entre las variables de estudio, de forma deductiva (Bernal,
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2017).

La encuesta fue aplicada a una muestra de 53 personas, quienes brindaron
informacion de gran importancia respecto al proyecto, misma que se condensan
en la siguiente figura, tomando en cuenta los resultados obtenidos del analisis

correlacional y de las tablas de contingencia (Anexo 3):

EVENTOS DEPORTIVOS E
INTERCAMBIOS
INTERNACIONALES |

DISPOSICION A PAGAR f

DURACION DEL PROGRAMA.

34%
2 MESES

EMPRESAS DE TODOS
LOS SECTORES

Figura No 3: Infografia- andlisis cuantitativo
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En cuanto a la disposicion a pagar de los consumidores por un el servicio,

hablando especificamente de los programas de intercambio internacional, se

obtuvo un precio de preferencia de $1.500 a $2.500.

47,17%
16 98%' 16, 98%' 11 32%' 7.55%
$1500 - $ 2100 - $3300- $2700- $ 4000 0
2000 2600 $3800 3200 MAS

Figura No 4: Disposicién a pagar por el programa de 2 semanas

3.3

Conclusiones del capitulo

Los clientes buscan un programa de intercambio que cuente con aval de
las autoridades competentes. Que tenga una duracion de 2 meses y que
incluya dentro del paquete alimentacion, boleto aéreo, hospedaje y
transporte interno. Donde los clientes puedan perfeccionar sus técnicas

deportivas, asi como conocer nuevas culturas.

El pais que mas les interesa a las personas visitar es Estados Unidos,
teniendo asi la posibilidad de mejorar su nivel de inglés. Ademas, otro de
los requerimientos de los clientes es que dentro del programa se incluya

el pago del servicio para el viajante.

La compra del servicio se realiza una vez, siendo vista por los
consumidores como un medio para obtener una nueva experiencia
enriquecedora para su vida y carrera. Las razones para no contratar el
servicio se basan en experiencias negativas de otras personas, sobre

todo en lo referente a la familia de acogida.

El deporte que quieren practicar los clientes en el pais de su preferencia
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es el fatbol. Ademas, a quienes viajan les interesaria que la empresa
realice un evento de inauguracion y clausura donde estos puedan

compartir con otros.

La disposicion a pagar de los clientes por el programa con las
caracteristicas antes mencionadas se encuentra en un rango de $1.500 a
$2.000

El servicio los clientes lo quieren contratar por medio de la venta directa,

ya sea presencial o por medios virtuales.

Los medios de comunicacién que prefieren los clientes para obtener

informacion del servicio son las redes sociales.

El 76% de los consumidores prefieren un programa de 2 meses en
adelante. Por tanto, se acepta la hipétesis nula: Al menos el 50% de los
jovenes-adultos de Quito se encuentran interesados en un programa de

intercambio internacional.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Después de analizadas los factores externos del proyecto, asi como los gustos
y necesidades del publico objetivo se determino la existencia de una oportunidad
de negocio para la empresa dedicada a la venta de programas de intercambios
internacionales. Asi también se ha podido identificar los atributos que buscan los

clientes en el servicio ofertado.

Del andlisis del PEST se identificaron varias oportunidades para el desarrollo
positivo del negocio, entre ellas se encuentra la vigencia de la ley de Fomento
Productivo, la cual entrega a los nuevos emprendedores beneficios tributarios y
el acceso a financiamiento para que puedan iniciar sus operaciones, a cambio
de generar nuevas plazas de empleo para la poblacion, siendo este uno de los
objetivos de la empresa a crearse.

Otra de las oportunidades identificadas, en el ambito social tiene que ver con el
gasto de los hogares en el rubro de educacion, en el que se incluyen los
programas de intercambio internacionales, ya que estos son considerados como
medios para que las personas enriquezcan su formacién personal y profesional,
asi como puedan aprender de la cultura de otros y compartir la propia con otros.
Ademas de mejorar sus técnicas deportivas, siendo el objeto principal del
programa ofertado. En esta medida, la empresa no solo brindara la posibilidad a
los clientes de visitar un nuevo pais, sino también fortalecera las relaciones entre

Ecuador y las diferentes naciones a nivel mundial.

Son estas algunas de las motivaciones que tienen los jovenes-adultos (18 a 26
afos), quienes son los principales interesados en los programas de intercambio
internacional. Y para este publico las empresas como la que se busca crear son
una opcion mas rapida de conseguir viajar al extranjero, ya que las becas que
ofertan las instituciones son limitadas y se deben cumplir maltiples tramites que

son tediosos de obtener.

Al realizar el analisis de las Fuerzas de Porter se identificaron como

oportunidades del negocio aspectos como la poca diferenciacion que existe entre
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las empresas actuales en el sector, ya que sus programas de intercambio
internacional se centran en el aspecto cultural y académico, sobre todo para
mejorar el nivel de inglés en el caso de viajes a Estados Unidos. Pero no existen
empresas que ofrezcan intercambios basados en el aspecto deportivo, razén por

la que se tendria una ventaja sobre las otras compafias competidoras.

Por medio del andlisis cualitativo se identific6 como una oportunidad el interés
de las personas en los intercambios deportivos que se enfoquen en la practica
de diferentes deportes como el futbol, el baloncesto y el tenis, siendo estos los
mas solicitados. Ademas, consideran que para este fin una duraciéon de 2 a 3
meses seria suficiente, ya que es lo que aproximadamente duran los

campeonatos. Asi también tendrian la oportunidad de conocer la cultura del pais.

Del andlisis cuantitativo se determind un interés del 34% en intercambios
deportivos con una duracion de 2 meses, entre los cuales se incluyan los gastos
de transporte, alimentacién y hospedaje, tomando en cuenta que las personas
no tienen inconveniente en quedarse con familias de acogida, de modo que esto
pueda abaratar su estadia en el pais, de modo que su disposicién a pagar por

un programa de estas caracteristicas es en un 47% entre $1.500,00 a $2.500,00.

Con base en toda la informacion recopilada se puede evidenciar la existencia de
una oportunidad de negocio para la creacion de la empresa dedicada a los

intercambios internacionales deportivos.
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El marketing es un proceso mediante el cual una organizacion crea valor para su
publico objetivo, y asi crea una relacion positiva con ellos. Su propdsito es abrir

cubrir las necesidades de los consumidores y satisfacerlas, empleando para ello

PLAN DE MARKETING

diferentes herramientas y estrategias (Kotler & Armstrong, 2013).

5.1

De las cuatro estrategias generales de marketing planteadas por Michael Porter
(1984) se ha elegido la de segmentacion enfocada a diferenciacion, ya que el
negocio apunta a un determinado segmento del mercado, a quienes se les

entregard un servicio Unico, exclusivo que no podran encontrar en otras

empresas.
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Estrategia general de marketing

DIFERENCIACION LIDERAZGO
DE PRODUCTO EN COSTES

','E.: SEGMENTACION SEGMENTACION
E ENFOCADA A ENFOCADA A
E DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTES
=
Exclusividad percibida Posicionamiento de
bajo coste

Ventaja competitiva

Figura No 5: Estrategia general de marketing
Tomado de: (Peiro, 2020)

Se elige la segmentacion porque los intercambios internacionales se dirigen a
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los jovenes-adultos que practican algun deporte, y que no lo hacen de manera
profesional. Asi la diferenciaciéon con otros programas es su enfoque en el

aspecto deportivo.
5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo es parte clave de la estrategia de marketing. Es la division
del mercado en segmentos homogéneos respecto a un grupo de variables, que
permite aplicar a ellos un conjunto de acciones de marketing para satisfacer sus
necesidades y los objetivos de la empresa (Universidad Nacional de La Pampa,
2020)

Tabla No 7: Segmentacion de mercado
Segmentacion Poblacién ‘

Geogréfica
Poblacion de Quito 100,00% 2.781.641
Poblacién urbana de Quito 72,00% 2.002.782
Demogréfica
Hombres y Mujeres 100,00% 2.002.782
De 18 a 26 afios 16,40% 456.189
Autoidentificacién étnica: todas 100,00% 456.189
Social
Estratificacion socioeconémica 35,90% 163.772
Estrato A 1,90% 8.668
Estrato B 11,20% 51.093
Estrato C+ 22,80% 104.011
Psicogréfica
Personalidad: extrovertidos 100% 163.772
Intereses: viajar, conocer nuevos lugares 100% 163.772
Interesadas en realizar intercambios al menos 2 meses 76,00% 124.467
SEGMENTO 124.467

Adaptado de: (CAMICON, 2020; Municipio de Quito, 2016, INEC, 2011; INEC,
2010;, Encuesta, 2020)

5.1.2 Estrategia de posicionamiento

Considerando la estrategia seleccionada, se emplea la estrategia de penetracion

de mercado, que se basa en establecer un precio menor al de los competidores
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actuales (Michael & Kotabe Masaaki, 2001). Siendo este el obtenido en la

encuesta como disposicion a pagar de los consumidores, es decir, dentro del
rango de $1.500 a $2.500.

5.1.3 Propuesta de valor

Para mostrar la propuesta de valor de la empresa se emplea el modelo CANVAS;
gracias a este modelo se puede plasmar con mayor facilidad la vision integral de
la empresa y conocer de manera sencilla como deben interrelacionarse las
diferentes &reas de la empresa y como se realiza de la linea de negocio principal

de la empresa, es decir, los intercambios internacionales:

. - . . Segmentos
Socios Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relaciones Cliente Cglientes
Logistica para el
|nterca|rnb|to de los Atencién
clientes
Familias receptoras permanente a los
requerimientos de
Promocién del los clientes desde la
servicio solicitud del
servicio, durante su Los clientes del
Evaluacién de la Venta de programas de ejecuciony negocio seran las
Aeroli satisfaccion del intercambio internacional finalizado el mismo | personas de Quito
erolineas cliente durante todo el | deportivos hacia Estados Unidos de 18 a 26 afios de
proceso para el fortalecimiento deportivo edad que

S e de los clientes y conocimiento de Canales pertenecen a los

Humanos: personal una nueva cultura. Dentro del estratos A, By C+,y

L rograma se incluye el ue se encuentran
con experiencia en alo'argier?to viaje de ida)( retorno ) interesados en
venta de intangibles Jyseguro’ El fJ:uaI tendr):;l una realizar un
Fisicos: apertura de . .
by P nort duracion de 2 meses 'Elcanal de intercambio
_ una o |([:‘|na e_f: el norte distribucién del internacional
Embajada eQuito servicio es directo a
Legales: obtencion través de medios
de visas para los digitales y de forma
clientes presencial

Econdmicos:
inversidn inicial para
empezar el proyecto

Estructura de costes Fuente de ingresos

*Inversidn inicial para la puesta en marcha del negocio

*Gastos fijos: sueldos y salarios, pago servicios basicos, Venta de los programas de intercambio
arrendamiento, entre otros
*Gastos variables: seguros, viaticos, tramites

Figura No 6: Modelo CANVAS
Adaptado de: (Clrak, Osterwalder, & Pigneur, 2013)
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5.2 Mezcla de Marketing

La mezcla de marketing permite definir las necesidades y los deseos que un
determinado producto puede llegar a tener en la mente del consumidor. Segun
Kotler y Armstrong (2013) se define como “el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotécnica que la empresa combina para producir una
respuesta deseada en el mercado meta. Esta mezcla incluye todo lo que la
empresa puede hacer para influir en la demanda del producto” (p. 33).

5.2.1 Servicio

5.2.1.1 Atributos

Las caracteristicas del producto a ofertarse son las siguientes:
e Destinado a personas de 18 a 26, principalmente, estudiante o graduado
y con nivel de inglés medio
e Charla de inauguracion y cierre del programa
e El destino de los clientes es Estados Unidos
e El programa tiene una duracion de 2 meses
e Incluye:
o Busqueda y colocacion en una institucion
o Busqueda y colocacion en una familia de acogida encargada del
alojamiento y comida
o Boleto de iday vuelta
o Traslado desde el aeropuerto hasta el hogar de acogida
o Seguro de salud y responsabilidad civil
o Asistencia local 24/7
o Honorarios administrativos
o Seguro de viaje

o Asesoria para la obtencién de visa y pasaporte

Las caracteristicas del servicio de organizacion de eventos deportivos:
e Personalizados segun necesidades y presupuesto del cliente

o Actividades
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o Alimentacion
o Premios
o Duraciéon

e Complejos deportivos amplios con varias areas recreativas
5.2.1.2 Branding

La marca es el factor diferenciador de la empresa, muestra la identidad de la
misma. El nombre elegido para empresa es Travel Exchance Ecuador, el cual
busca reflejar el negocio de la empresa.

Como logotipo se tiene un imagotipo compuesto por una figura de diversos
colores de lugares representativos de diferentes partes del mundo, y debajo el

nombre de la empresa.

TRAVEL EXCHANGE
ECUADOR

Figura No 7: Logotipo

Con este logotipo se busca resaltar la cultura y diversidad de los diferentes
paises a nivel mundial, identificando las tradiciones, deportes e idiomas que
fortalezca el conocimiento de los jovenes. Asi como también reflejar la

integracion entre las naciones de todo el mundo.
5.2.1.3 Soporte

Para brindar soporte a las adolescentes se crearan lineas de atencién
permanente (24/7) donde los clientes puedan comunicarse en caso de tener
alguna inquietud o requerimiento. Esta funcionara por WhatsApp, estara a cargo
de una persona que se encuentre en Estados Unidos, para poder ayudar a los

jévenes lo mas pronto posible.
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5.2.2 Precio

5.2.2.1 Costo venta

Para estimar el costo de venta se consideran los gastos en que debe incurrir TEE
para que los clientes puedan iniciar su programa de intercambio, siendo estos
los siguiente, tomando en cuenta una duracion de 2 meses, y que los gastos de
alimentacion y alojamiento, asi como el traslado interno lo asumira la familia de
acogida: A cambio de que los jévenes colaboren con el cuidado de nifilos mas

pequefios con un maximo de 4 horas al dia.

Tabla No 8: Costo de venta

Rubro ‘ ARNO 1 ‘ ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
Costo intercambio $ 302.940,00 $ 310.860,00 | $312.840,00 $ 318.780,00 | $326.700,00
Gastos publicidad y ventas $ 9.650,00 $ 9.652,70 | $ 9.655,40 $ 9.658,11 [ $ 9.660,81
Gastos administrativos $ 12.319,20 $ 10.854,24 $ 10.857,28 $ 10.860,32 $ 10.863,36
Gastos sueldos $ 60.433,15 $ 5807234 | $ 5920979 | $ 66.737,23 | $ 68.047,98
Costo total $ 385.342,35 $ 389.439,28 | $392.562,47 $ 406.03566 | $415.272,15
Servicios vendidos $ 306,00 | $ 314,00 | $ 316,00 | $ 322,00 | $ 330,00
Costo unitario $ 125029 | $ 124025 | $ 124229 |$ 126098 | $  1.258,40
Precio $ 150000 | $ 1.500,00 | $ 150000 | $ 1.500,00 | $ 1.500,00
Ganancia 16% 17% 17% 16% 16%
5.2.2.2 Estrategia de precios

La estrategia de precios elegida es la de fijacion de precios basada en los costos,
es decir, se establece en base a los costos de venta del servicio y adicionando
una ganancia por los servicios administrativos ofertados por la empresa (Kotler
& Armstrong, 2013).

5.2.2.3 Estrategia de entrada

La estrategia de entrada del servicio sera la de penetracién en el mercado,
fijando un precio similar al de la competencia, de modo que sea atractivo para
los consumidores y asi lograr atraer la atencion de los clientes (Kotler &
Armstrong, 2013). Considerando que estos estan dispuestos a pagar entre un
rango de $1.500 a $2.500.
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5.2.2.4 Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste de precio sera la del ajuste progresivo del precio, en base
a las necesidades del cliente, asi como teniendo en cuenta su comportamiento
respecto al servicio. Ademas, de los precios de los competidores (Kotler &
Armstrong, 2013) .

5.2.3 Plaza
5.2.3.1 Estrategia de distribucién

La estrategia de distribucion a emplearse en base a las caracteristicas del
negocio es la exclusiva, siendo los programas de intercambio vendidos por los
empleados de TEE. A través de la oficina ubicada en el norte de la ciudad de
Quito, asi como el contacto virtual de los trabajadores con los interesados en el

servicio. De modo que la empresa garantiza la atencion efectiva a los clientes.

5.2.3.2 Puntos de venta
El punto de venta del producto seran las instalaciones de la empresa ubicadas
en el norte de la ciudad de Quito; las cuales tendran un ambiente amigable y

acogedor de modo que los clientes se sientan comodos y a gusto.

TEE

Figura No 8: Canal de distribucion

5.2.4 Promocion
5.2.4.1 Estrategia promocional

Para la promocion de la empresa se ha elegido la estrategia Pull es decir, se van

a emplear acciones para atraer la atencion del consumidor final hacia la
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empresa. Bajo esta estrategia la publicidad llega al cliente de manera mas directa
(Kotler & Armstrong, 2013).

5.2.4.2 Publicidad

Se va a manejar por medios digitales como Facebook, Instagram, correos
electrénicos y una pagina web, manteniendo una relacion interactiva con el
publico objetivo, por medio de un canal en YouTube donde las personas que
adquieran el servicio, compartan su experiencia durante el tiempo de
permanencia en el pais de destino, y esta pueda ser vista por potenciales

clientes.

5.2.4.3 Relaciones publicas

Se invitard a las personas que vivido la experiencia internacional y que han
participado en los intercambios de la empresa a que brinden sus testimonios a
otros clientes, de modo que estos tengan informacién de primera mano de cémo

funciona el programa y las ventajas del mismo.

Ademas, se brindara la oportunidad a Influencer relacionados con el mundo del
deporte a participar de la experiencia de TEE de manera gratuita para que estos

cuenten dia a dia como funciona el programa y cual es su opinion del mismo.

5.24.4 Fuerzade ventas

Se contratara a personas que se encuentre a cargo de brindar informacion del
servicio y atender todas las inquietudes de los clientes hasta concretar la venta
del mismo. Para ello se les pagara una comision por ventas basada en la fijacion

de metas.
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Rubro ' Cantidad Detalle V. Unitario | V. Anual
Redes sociales 12 Mensual por cada red social (3) $ 100,00 |$3.600,00
Pagina web y | Creacion de la pagina +hosty $ 570,00 |$ 570,00
mantenimiento
Influencers 3 Programas gratis $1.000,00 |$3.000,00
Mailing 12 Mensual $ 100,00 |$1.200,00
Vendedores 2 Sueldos $ 400,00 |$ 800,00
Comisiones 12 Por ventas $ 40,00 |$ 480,00
Total gasto publicidad $9.650,00

Tabla No 10: Gasto publicidad anual

Gastos publicidad y ventas | $ 9.650,00 | $

9.652,70 | $

9.655,40 | $

9.658,11 | $

9.660,81
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En este capitulo se procede a definir la filosofia empresarial de Travel Exchange
Ecuador, asi como establecer sus procesos de operacion tomando en cuenta el
equipo, personal e instalaciones requeridas para el adecuado funcionamiento del
negocio. Ademas, de la estructura organizacional que tendra la empresa en

funcion de su actividad.
6.1 Mision, vision y objetivos empresariales
6.1.1 Mision

Los componentes que se deben tener en cuenta al momento de formular la
mision es la actividad de la organizacion, el rol que cumple y que la hace Unica
respecto a la competencia (Corrales, 2009). A estos factores Contreras (2000) le

agrega considerar los usuarios.

Clientes de la empresa
Servicio Ofertado
Mercado Objetivo

TIC's

Crecimiento de la empresa ]

Valores de la empresa

Diferenciacion de la competencia

Aporte social

Equipo de trabajo

Figura No 9: Factores de la vision empresarial

Tomando en cuenta estos elementos la misién de la nueva empresa es:

“Travel Exchange Culture es una empresa quitefia dedicada a la venta de
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programas de intercambio enfocados en los deportes hacia Estados Unidos.
Consientes de ofrecer a la juventud ecuatoriana una excelente oportunidad de
cultivar sus valores personales y profesionales, esto por medio de brindar a los
jovenes de la ciudad de Quito la oportunidad de conocer de la cultura
estadounidense. Para ello cuenta con personal comprometido y humano, mismo
que se encuentra enfocado en otorgar un servicio personalizado a todos los

clientes.”
6.1.2 Vision

De acuerdo con Corrall (1994) para la formulacion de la de la visidbn se debe
responder a dos preguntas clave: ¢ qué quiere llegar a ser o donde quiere llegar
la empresa? y ¢cual es la posicion que desea ocupar en el mercado?. Ademas,
Paredes (1996) indica que debe contener los siguientes elementos: ser amplia y
detallada, positiva y alentadora, realista en lo posible, proyectar suefios y

esperanzas, incorporar valores e interés, y ser difundida interna y externamente.

e Creada por los lideres de la empresa
e Tiempo delimitado

e Que invite a ser de integracion

e Detallada

e Debe ser alentadora

e Debe ser realista

e Ofrece consistencia |

e Debe ser difundida a nivel interno y externo |

CEEEEE ¢

Figura No 10: Factores de la mision empresarial
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Tomando en cuenta estos elementos la propuesta de vision de la empresa es la

siguiente:

“En el lapso de cinco afios Travel Exchange Ecuador se convertira en la empresa
lider a nivel nacional posicionando en el mercado ecuatoriano sus servicios de
intercambios deportivos en Estados Unidos, gracias al profesionalismo y
seriedad demostrada continuamente por parte de su grupo de colaboradores
comprometidos y con un alto sentido de servicio y profesionalismo en sus

actividades diarias.”
6.1.3 Objetivos empresariales

A continuacion, se presentan los objetivos empresariales de Travel Exchange
Ecuador, los cuales se encuentran basados en la mision y vision establecidos

para la empresa.

Tabla No 11: Objetivos a mediano plazo
Perspectiva Objetivo Indicador Meta Plazo

Incrementar los ingresos netos en al o i
% incremento

Financiera menos un 3% en el tercer afo del . 3% | Mediano
Ingresos netos

negocio
Obtener una calificacion de al menos Calificacién
Clientes 80% en la encuesta de satisfaccion a encuesta de 80% [ Mediano
clientes satisfaccion clientes
Reducir el tiempo de respuesta a los .
Procesos ; o = Tiempo de o :
clientes en un 50% para el tercer afio . 50% | Mediano
Internos . respuesta a clientes
de operaciones de la empresa
Formacion Mantener una rotacion del personal Rotacion del
1aclony 1 en 10% para el tercer afio de 10% | Mediano
crecimiento personal

operaciones de la empresa

Tabla No 12: Obijetivos a largo plazo

Perspectiva \ Objetivo Indicador Plazo

Incrementar en al menos 8% las on i
. . ; % incremento 0
Financiera ganancias netas de la empresa para el . 8% | Largo
~ ganancias netas
sexto afo
Incrementar en al menos 15% el on i
. . . % incremento de o
Clientes namero de clientes de la empresa para 8% | Largo

~ . clientes
el sexto afio de operaciones

Incrementar la duracién del programa a

Procesos o ~ Duracién del
2 afos para el sexto afio de 2 |Largo
Internos . . programa
operaciones del negocio
L Contar con al menos 5 empleados que Trabajadores que
Formacion y S . .
- hayan viajado en un intercambio a han hecho 5 |Largo
crecimiento

estados unidos para el quinto afios intercambio
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6.2 Plan de Operaciones

En la siguiente figura se presenta el proceso de operaciones de la empresa,
donde se indica de manera general, las actividades que realiza la Travel
Exchange Ecuador para brindar el servicio a sus clientes:

Planificacion de Publicidad del
INICIO programas (1 programa
mes) (Permanente)

Atencidn al
cliente (1 dia)

Venta del
programa
(Indefinido)

Evaluar Brindar el
satisfaccion del servicio (2
cliente (1 dia) meses)

Figura No 11: Proceso de operaciones

Tomando en cuenta las actividades generales de la empresa, a continuacion, se
presenta un detalle en tiempo, recursos y requerimiento de personal, de modo

gue lo establecido en el flujograma de TEE sea mas comprensible:

Tabla No 13: Reguerimientos segun actividad

Actividad Duracién Personal requerido Recursos
Planificacion de 1 mes Administrador y asistente | Equipo de
programas de programa computo
Publicidad del Permanente | Asistente administrativa Equipo de
programa computo
Atencion al cliente 1 hora Vendedor Equipo de
computo

Venta del programa | 30 minutos Vendedor y contador Equipo de
computo

Brindar el servicio 2 meses Asistente de programa Equipo de
computo

Evaluar sa_tlsfaCCIOH 15 minutos | Asistente de programa Equipo de
del cliente computo

En base a este proceso de operacion, en el Anexo 4 se presenta el flujograma

de procesos de la empresa.
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Con base en el proceso de operaciones de la empresa a continuacion se
presenta el mapa de procesos y la cadena de valor, donde se muestra

graficamente donde la compafiia crea valor para sus clientes:

GESTION DIRECTIVA
GESTION OPERATIVA

GESTION ADM Y FINANCIERA

nor
nor

N N
= =
C C
= =
S| S
| |
D D
A A
D D
= =
S S

mm-a4zm-—ro
mm-H4zm—-ro

m O
m O

Figura No 12: Mapa de procesos

De acuerdo con el proceso y mapa de operaciones de Travel Exchange Ecuador,
a continuacion, se presenta la cadena de valor de la empresa. La Cadena de
Valor es una herramienta de gestion que permite realiza un andlisis interno de la
organizacion por medio de la desagregacién de las principales actividades que
general valor al producto o servicio, asi como dar a relucir la ventaja competitiva
(Komiya, 2014).

Area adminsitrativa, financiera y atencion al cliente

Personal profesional, humano, con experiencia y comprometido con la
organizacion

SOPORTE

Equipo de computo e internet de alta calidad

ACTIVIDADES DE

Asesoria en la
obtencién de
visay Evaluacion de la
monitoreo satisfaccion del
permanente |cliente

durante dure el
programa

Figura No 13: Cadena de Valor

Publicidad por
redes sociales,
influencers,
mailing y en la
péagina web.
Venta directa

Contacto con la
familia de acogida
y aerolinea para el
viaje del cliente

Atencién post-
venta por correo

electrénico, y redes
sociales

Las actividades de soporte de la empresa son contar con areas administrativas,
financieras y de atencion al cliente totalmente definidas, de modo que los
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empleados conocen sus funciones dentro de la organizacion. Asi mismo, los
trabajadores contratados seran profesionales, pero sobre todo con don de gente
para atender a los requerimientos de los clientes de manera efectiva y humana.
Para ello, se encontrardn comprometidos con la organizacion. Ademas, contaran
con todo el equipo tecnoldgico que les permita realizar sus actividades de la

mejor manera.

En cuanto a las actividades primarias, se tiene como logistica de entrada el
contacto y la seleccién de las familias de acogida con quienes se alojaran los
clientes durante los dos meses, siendo estos hogares que les brinden una
habitacion y bafio privado a los jovenes, a cambio de que estos cuiden a sus

hijos/as de hasta 8 afios de lunes a viernes durante 4 horas al dia.

Ademas, la empresa se encargara que los jovenes participen en los torneos y
entrenamientos del deporte de su preferencia, en una universidad o equipo
cercano a su residencia en Estados Unidos, de modo que sea facil para ellos
transportarse. Teniendo para ello la familia de acogida que poner a su

disposicion un vehiculo o transporte.

Para que los jovenes puedan viajar la empresa se encargara de brindarles la
documentacion permitente que agilite los trdmites para obtener el visado, de
modo que puedan obtenerlo sin inconveniente y en el menor tiempo posible.
Finalmente, para seguridad de los jévenes tendran las redes sociales como
medios de contacto con la empresa, ademas, de un aliado en Estados Unidos
que los ayudard en caso de algun problema con la familia. En caso de
enfermedad o asistencia médica la empresa pagard un seguro de vida con

validez de 2 meses, de su estadia.

Los clientes podran conocer de los servicios ofertados por la empresa a través
de medios digitales, ya que son estos los de preferencia de los clientes, y
ademas tienen mayor alcance geogréafico y disponibilidad permanente de la
informacion para que pueda ser revisada en cualquier momento y lugar por parte

de los clientes.
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Después de exponer la cadena de valor y sus elementos, en la siguiente tabla

se expone como cada uno de los crea valor para los consumidores:

Tabla No 14: Creacion de valor de la empresa para el consumidor

Actividad

Creacion de valor

Infraestructura

La empresa cuenta con procesos definidos para sus areas
administrativas, financieras, operativas y contable que
permitan brindar atencioén oportuna a los requerimientos y
solicitudes de los clientes

Talento
Humano

La empresa realiza un riguroso proceso de seleccion de
personal para el cubrimiento de las vacantes existentes,
dando importancia al factor profesional, como su calidad
humana y ética. Los cuales son capacitados para el
cumplimiento éptimo de sus funciones en pro de los clientes
y de la organizacién en general

Tecnologia

Se cuenta con los equipos Yy servicios tecnologicos que
permitan agilitar los procesos de la empresa y brindar un
servicio de calidad a los clientes, atendiendo sus
requerimientos por medios digitales

Logistica de
entrada

La empresa se encarga de encontrar una familia de acogida
donde los estudiantes reciban alojamiento y alimentacion,
gue sea un ambiente seguro y calido para los jévenes que
viajan.

Operaciones

La empresa brinda asesoria a los estudiantes para la
obtencién de la visa de educacién, ayudandolos para que
sea en el menor tiempo posible. Ajustar sus tiempos para el
viaje al exterior. Asi como monitoreo permanente del
estudiante.

La empresa realiza el seguimiento a los clientes después de

Logistica de . : . S
salida termlngc!o el programa, a fin d_e conocer su satisfaccion con
el servicio y los factores a mejorar
La empresa realiza publicidad por medio de las redes
Marketing y sociales para contactarse con sus potenciales _clier]tes,
ventas contratar a influencers para que vivan la experiencia y la
comenten con sus seguidores, de modo que la vuelvan
atractiva para el publico objetivo
Se brinda atencion a los clientes desde su contacto con la
empresa, entregando la informacién requerida para tomar la
Servicios decision; asi como atencién permanente en su viaje al

extranjero en caso de cualquier inconveniente para asistirlos
lo més rapido posible
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6.2.1 Requerimiento de personal

Con base en los procesos de la empresa, en la siguiente tabla se muestra el

personal requerido, su sueldo y relacion laboral con Travel Exchange Ecuador:

Tabla No 15: Personal

pl’:l;solﬁs Sueldo  Total Sueldos| Tipo de contrato
1 [ Administrador 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00 | Relacion dependencia
2 | Asistente Administrativa 1 $ 600,00 $ 600,00 | Relacion dependencia
3 | Asistente de Programa 2 $ 800,00 $ 1.600,00 | Relacion dependencia
4 [Vendedor 2 $ 550,00 $ 1.100,00 | Relacion dependencia
5 | Contador 1 $ 500,00 $ 500,00 | Servicios externos
Total $ 5.000,00

El personal trabajara de Lunes a Viernes de 9:30 a 18:00 y el sdbado de 10:00

a 13:00. Con una hora para su almuerzo a excepcion del fin de semana.
6.2.2 Requerimiento de equipos

En la siguiente tabla se muestran los equipos requeridos para el funcionamiento

de la empresa

Tabla No 16: Equipo

. Cantida V. V.
HElive el d Unitario Total

Muebles y enseres $2.570

Estaci6n de trabajo IS?IT;l;ye: silla giratoria, escritorioen L, 2 6 $200,00 | $1.200

Sillas Sillas metal 10 $25,00 $250

Archivadores 4 gavetas 6 $90,00| $540

Teléfonos Teléfono inalAmbrico Panasonic 6 $80,00 $480

Red interna 1 $100,00 $100

Equipo de computacion $4.050

Computador All In One, Lenovo 15, 24GB, 1TB 6 $600,00 [ $3.600

Impresora Epsgn Wf2750, multifuncion, tinta 3 $110,00 $330

continua

Slstema de Sistema Cctv. Camera Kit Dvr 4 Canales 1 $120,00 $120
seguridad

Total $6.620

6.2.3 Requerimiento de instalaciones

Las instalaciones de la empresa se ubicaran en el norte de la ciudad de Quito,
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exactamente en la Av. Brasil, en el Edificio Kaufer arrendandose un area de 80
metros cuadrados, en un edificio que cuenta con seguridad privada, lobby,
recepcion, acceso magnético y parqueadero privado. Ademas, la oficina dispone
de 2 bafios privados, area de cafeteria, sala de reuniones amoblada y terraza.

Con un valor de arriendo mensual de $650,00 incluida alicuota.

Figura No 14: Instalaciones
Tomado de: (Plusvalia, 2020)

6.3 Estructura organizacional

Travel Exchange Ecuador se constituirhA como una Compafiia Limitada,
conformada por dos socios fundadores, quienes aportaran el 30% de la inversion
requerida para poner en marcha el negocio. Siendo el capital minimo a aportar
de $400,00 (SUPERCIAS, 2014). Se elige esta estructura legal debido a que no
tiene un limite de socios que puedan conformar la empresa, lo que es util en el
caso de requerir mas financiamiento que puedan aportar nuevos Socios.
Ademas, que cada socio es responsable Unicamente por el monto de sus
aportaciones, y el monto de capital requerido es menor al de una compafiia

anénima.
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6.3.1 Organigrama

El organigrama de la empresa se encuentra basado en otras compafias
similares existentes en la actualidad en la venta de programas de intercambio,

asi como adaptada segun sus necesidades.

El organigrama de la empresa es de tipo funcional donde se especifican todos
los puestos que existen en la empresa. Ademas de ser vertical mostrando los
niveles jerarquicos, ubicando en la parte superior de la piramide los niveles
directivos y debajo de estos los trabajadores con menor poder de toma de

decisiones.

Se han elegido estos tipos de organigramas considerando que la Travel
Exchange Ecuador es una pequefia empresa, que no requiere de mayor cantidad

de colaboradores para funcionar correctamente.

L —

Figura No 15: Organigrama

A continuacién, se detallan las funciones de cada empleado de Travel Exchange

Ecuador:



Administrador

e Encargado de contratar y supervisar al personal
¢ Planificar los programas de intercambio

e Atender a clientes corporativos

e Relaciones Publicas

e Representar a la empresa

e Presentar informes de gestion

Asistente Administrativa

e Asistir al administrados

e Realizar el Marketing Digital

e Atencion al cliente interno y externo
e Encargo del archivo

e Elaborar informes y reportes

e Redactar documentos

Contador

e Realizar la facturacion de los servicios y retenciones
e Pago a proveedores

e Elaboracion y pago de nédmina

e Elaborar los Estados Financieros

Asistente de programa

e Atender a clientes que contratan el servicio
e Brindar soporte

e Permanecer en contacto permanente

e Ubicarlos con la familia de acogida

e Elaborar itinerarios de vuelos

Vendedor

e Solventar la solicitud de informacion del cliente
e Seguimiento de clientes potenciales

e Concretar la venta

e Cumplir con las metas

e Brindar soporte a asistente de programa



41

7. EVALUACION FINANCIERA

En este capitulo se procede a realizar la evaluacion financiera del negocio, para
ello, se efectia una proyeccion a cinco afios de los ingresos, gastos y de los
estados financieros, para a través de criterios de valoracion establecer la

viabilidad y rentabilidad del negocio propuesto.
7.1 Proyeccion de ingresos y gastos

La proyeccion de los ingresos de la empresa proviene de la venta de los
programas de intercambios deportivos. Para este se estima una capacidad de
atencién del segmento de mercado (124.467 personas) del 0,25% y se estima
un crecimiento del 2% anual, siendo un crecimiento conservador, considerando

gue el promedio de la industria es del 77%.

En cuanto al precio se fija inicialmente de $1.500 para los intercambios de dos
meses, tomando en cuenta la disposicion a pagar de los clientes evidenciada en
el analisis del cliente. Para la proyeccion del precio se considera un precio fijo,
tomando en cuenta que el promedio de la inflacion de los dltimos cuatro afios fue

del 0,28% no siendo significativo.

Tabla No 17: Proyeccion de ingresos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Intercambios 306 314 316 322 330
Precio Intercambios $ 1.500,00 | $ 1.500,00 [ $ 1.500,00 | $ 1.500,00 [ $ 1.500,00
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 459.000,00|$ 471.000,00|$ 474.000,00|$ 483.000,00($ 495.000,00

Como politica de cuentas por pagar se establece los pagos 100% en efectivo,
transferencia, tarjeta de débito o crédito, con pago corriente. En tanto que, las

cuentas por pagar se cancelan a 30 dias plazo.

Para la proyeccion de los costos y los gastos se toma como porcentaje de

incremento el de la inflacion promedio de los ultimos cuatro afos.
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Tabla No 18: Proyeccion de costos y gastos
Costos y gastos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos Suministros de Oficina 231,20 231,26 231,33 231,39 231,46

Mantenimiento y reparacione 60,00 60,02 60,03 60,05 60,07
Servicios basicos 2.760,00 2.760,77 2.761,55 2.762,32 2.763,09

s $ s
$ $ $
$ $ $
s s $
9.652,70 | $ 9.655,40 | $ 9.658,11 | $  9.660,81
s s s
s $ s
$ $ $

v ||V |Wnnlnln

s
$
$
s
Publicidad $ 9.650,00
s
s
$

Gasto arriendo 7.800,00 7.802,18 7.804,37 7.806,55 7.808,74
Gastos de Constitucion 1.468,00 - - - -

Costos intercambios 302.940,00 310.860,00 312.840,00 318.780,00 326.700,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS 324.909,20 331.366,94 333.352,68 339.298,43 347.224,17

Los gastos més significativos del negocio tienen que ver la inversién en
publicidad que suman mas de nueve mil dolares en las diferentes estrategias de
promocién planteadas. Luego le sigue el gasto del arriendo, al estar la empresa

ubicada en una zona comercial de alto transito peatonal y vehicular.
7.2 Inversion inicial

La inversion inicial del negocio es de $23.646,20, de los cuales corresponde a la
compra de activos fijos $6.620,00; activos intangibles $2.600,00 que es el
software contable, administrativo y financiero de la empresa y el capital de
trabajo $14.426,20 siendo este el rubro mas representativo dentro de la
inversion. El cual se calculd a partir de la diferencia entre los activos y pasivos

corrientes de la empresa.

Tabla No 19: Inversidn inicial

Inversiones Propiedad Planta y Equipo S 6.620,00
Inversiones Intangibles S 2.600,00
Capital de Trabajo S 14.426,20
TOTAL INVERSION INICIAL S 23.646,20 |

La inversion inicial proviene de un 30% de recursos propios aportados por los
dos socios fundadores de la empresa y el 70% de un préstamo contraido con el
Banco del Pacifico a una tasa de interés del 11,49% a un plazo de cinco afos,

pagando cuotas mensuales de $363,95
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Tabla No 20: Amortizacion del préstamo
FINANCIAMIENTO DE LARGO PLAZO

Condiciones de Financiamiento

Monto 16.552,34
Tasa de interés 11,49%
Plazo 5
Condiciones Pagos Mensuales
| CUOTA $ 363,95

7.3 Proyeccion de Estados Financieros

En el Estado de Situacion Financiera de la empresa se puede evidenciar un
incremento de los activos corrientes, situacion causada por el incremento de las
ventas en el periodo de proyeccion. Asi como también se muestra que para el
quinto afio se habra terminado de pagar el crédito adquirido con el Banco del

Pacifico.

Tabla No 21: Estado de Situacién Financiera

INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS 38.702,63 106.117,98 167.816,31 229.456,67 290.154,68 330.365,68
Corrientes 29.482,63 98.362,58 161.525,50 224.630,45 285.893,01 326.668,57
Efectivo 29.482,63 98.362,58 161.525,50 224.630,45 285.893,01 326.668,57
No Corrientes 9.220,00 7.755,41 6.290,81 4.826,22 4.261,67 3.697,12
Propiedad, Plantay Equipo 6.620,00 6.620,00 6.620,00 6.620,00 6.620,00 6.620,00
Depreciacion acumulada - 944,60 1.889,19 2.833,79 2.878,34 2.922,89
Intangibles 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00
Amortizacién acumulada - 520,00 1.040,00 1.560,00 2.080,00 2.600,00
PASIVOS 31.608,77 43.472,37 43.587,47 43.223,51 43.534,77 21.140,03
Corrientes 15.056,43 29.519,59 32.549,19 35.452,81 39.427,50 21.140,03
Cuentas por pagar proveedores 15.056,43 20.518,91 20.519,39 20.519,87 21.510,35 -
Sueldos por pagar - 3.333,33 6.189,33 9.102,45 12.073,84 15.104,65
Impuestos por pagar - 5.667,35 5.840,46 5.830,48 5.843,32 6.035,39
No Corrientes 16.552,34 13.952,78 11.038,28 7.770,70 4.107,26 -
Deuda a largo plazo 16.552,34 13.952,78 11.038,28 7.770,70 4.107,26

PATRIMONIO 7.093,86 62.645,61 124.228,84 186.233,16 246.619,91 309.225,65
Capital 7.093,86 7.093,86 7.093,86 7.093,86 7.093,86 7.093,86
Utilidades retenidas - 55.551,75 117.134,98 179.139,30 239.526,05 302.131,79

En el Estado de resultados de la empresa se muestra que durante los cinco afios

proyectados la empresa tendra utilidades, siendo el margen de ganancia neto en
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el primer afo del 12,10% mientras que el promedio en los siguientes cuatro afios
sera de 12,83%.

Tabla No 22: Estado de Resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas S 459.000,00 $ 471.000,00 $ 474.00000 $  483.000,00 S  495.000,00
Costo de ventas S 302.940,00 $ 310.860,00 $ 312.840,00 S 318.780,00 S 326.700,00
UTILIDAD BRUTA $ 156.060,00 $ 160.140,00 $ 161.160,00 $ 164.220,00 $ 168.300,00 |
Gastos sueldos S 37.207,60 $ 34.076,89 $ 34.742,43 S 41.788,52 S 42.608,29
Gastos generales S 21.969,20 $ 20.506,94 $ 20.512,68 $ 20.518,43 $ 20.524,17
Gastos de depreciacion S 944,60 $ 944,60 $ 944,60 $ 44,55 S 44,55
Gastos de amortizacion S 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  $ 95.418,61 $ 104.091,58 $ 104.440,30 $ 101.348,50 $ 104.602,99
Gastos de intereses S 1.767,79 S 1.452,86 S 1.099,77 S 703,91 $ 260,09
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ 93.650,81 $ 102.638,72 $ 103.340,52 $ 100.644,59 $ 104.342,90 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES S 14.287,15 $ 15.395,81 $ 15.501,08 $ 15.096,69 $ 15.651,43
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 79.363,67 $ 87.242,91 $ 87.839,45 $ 85.547,90 $ 88.691,46 |
25% IMPUESTO A LA RENTA S 23.811,91 $ 25.659,68 $ 25.835,13 $ 25.161,15 $ 26.085,72
IUTILIDAD NETA $ 55.551,75 $ 61.583,23 $ 62.004,31 $ 60.386,75 $ 62.605,74 |

En cuanto al Flujo de Caja del Proyecto y del Inversionista se evidencia que para
los cinco afios proyectados en ambos casos se podran cubrir las obligaciones de
la empresa con los recursos provenientes de las ventas, no siendo necesario
retrasar pagos o contraer nueva deuda. Igual situacion se evidencia en el Flujo
de Efectivo. De modo que la empresa tendra a su disposicion un capital adicional

para utilizarlo en otras actividades que permitan el desarrollo del negocio.

Tabla No 23: Flujo de Caja del Inversionista
ACTIVIDADES OPERACION INICIAL ANO 1

|UTIL|DAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. S S 95.418,61 S 104.091,58 S 104.440,30 $ 101.348,50 $ 104.602,99
Gastos de intereses S S 1.767,79 S 1.452,86 S 1.099,77 $ 70391 $ 260,09
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION S S 93.650,81 S 102.638,72 S 103.340,52 $ 100.644,59 $ 104.342,90
UTILIDAD NETA S $ 55.551,75 S 61.583,23 $ 62.00431 $ 6038675 S 62.60574
(+) Depreciacion S S 944,60 $ 944,60 $ 944,60 $ 44,55 $ 44,55
(+) Amortizacion S S 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00
(+)Valor de rescate S - S - S - S - S - S 2.634,87
(-)Capital de trabajo $(14.426,20) S (54.416,78) $ (60.133,33) $ (60.201,33) S (57.287,86) S (59.063,03)
(+)Recuperacion de capital de trabajo S - S - S - S - S - S 14.426,20
FLUJO DE INVERSION

(-) Inversion inicial $ (9.220,00) $ - S - S - S - S -
(+) Escudo fiscal S 640,82 S 526,66 $ 398,67 $ 255,17 S 94,28
FLUJO DE FINANCIAMIENTO

Prestamo bancario $ 16.552,34 S - S - S - S - S -
(-) Amortizacion de capital S - S 2.599,56 S 2.914,49 S 3.267,58 S 3.663,44 S 4.107,26
TOTAL FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO S (7.093,86) S 640,82 S 526,66 $ 398,67 S 255,17 $  17.155,35




Tabla No 24: Flujo de Caja d

ACTIVIDADES DE OPERACION
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el Proyecto
INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

[UTILIDAD NETA $ $ 6033095 $ 6635838 $ 6658069 S 6460967 $  66.684,40 |
(+) Depreciacion S S 944,60 $ 944,60 $ 944,60 $ 4455 S 44,55
(+) Amortizacion $ $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00
(+)Valor de rescate S - S - S - S - S - $ 2.634,87
(-Capital de trabajo $ (14.426,20) $ (54.416,78) $ (60.133,33) $ (60.201,33) $ (57.287,86) $ (59.063,03)
(+)Recuperacion de capital de trabajo S - S - S - S - S - S 14.426,20
ACTIVIDADES INVERSION S - S S S S S -
(-) Inversion inicial $ (9.220,00) $ - S - S - S - S -
TOTAL FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO $ (23.64620) $ 737876 $  7.68964 $  7.84395 $  7.886,36 $  25.246,99
Tabla No 25: Flujo de Efectivo
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Actividades Operacionales S 71.479,51 S 66.077,42 $ 66.372,53 $ 64.926,00 S 44.882,81
Utilidad Neta S 55.551,75 $ 61.583,23 S 62.004,31 $ 60.386,75 S 62.605,74
Depreciaciones y amortizacion
+Depreciacién $ 944,60 $ 94460 $ 94,60 $ 4,55 S 44,55
+Amortizacién $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00
+A CxP PROVEEDORES S 5.462,48 $ 048 $ 048 $ 990,48 $ (21.510,35)
+A Sueldos por pagar S 3.333,33 S 2.856,00 S 2.913,12 S 2.971,38 S 3.030,81
+A Impuestos S 5.667,35 $ 173,12 §$ (9,98) S 12,84 S 192,06
Actividades de Financiamiento S (2.599,56) $ (2.914,49) $ (3.267,58) $ (3.663,44) S (4.107,26)
+ A Deuda Largo Plazo S (2.599,56) $ (2.914,49) $ (3.267,58) $ (3.663,44) S (4.107,26)
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 6887994 $ 6316293 $ 63.10495 $  61.26256 $  40.775,55
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S 29.482,63 $ 98.362,58 $ 161.525,50 $ 224.630,45 S 285.893,01
|TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | S 98.362,58 $ 161.52550 $ 224.630,45 S 285.893,01 S 326.668,57

7.4 Criterios de Valoracioén

Como criterios de valoracion se hace uso del calculo del VAN y la TIR, los cuales

indicaran si el proyecto es viable y rentable de ponerse en marcha.
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Tabla No 26: Tasa de descuento

Calculo de la Tasa de Descuento
D (% Apalancamiento) 30,00%
E (% Recursos Propios) 70,00%
D+E 100,00%
D/E 42,9%
Kd (Costo deuda) 11,49%
T (Tasa de Impuesto) 36,25%
rf (Tasa libre de riesgo) 0,37%
Rm - rf (Premio por el Riesgo) 6,43%
Bl (Beta apalancada o del patrimonio) 1,7316
Bu (Beta desapalancada o de los activos) 1,3600
EMBI (Riesgo Pais) 8,37%
CAPM = [ rf + BI (Rm — rf) ] + EMBI } 19,87%
WACC = [(D) (Kd) (1-t)] + [(E) (CAPM)] 16,11%

En la Tabla 26 se muestran los elementos empleados para el céalculo de la tasa
de descuento, tanto para descontar los flujos del proyecto (WACC) como los del

inversionista (CAPM).

Tabla No 27: Criterios de Valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $9.727,00 VAN $1.092,90
IR $ 1,41 IR $ 1,15
TIR 29,47% TIR 23,74%

Tomando en cuenta las tasas de descuento se obtiene que el negocio es viable
y rentable financieramente, por lo que puede ponerse en marcha. Con un VAN
de $9.727,00 en el caso del proyecto y de $1.092,90 para el inversionista. Asi
como una TIR de 29,47% y 23,74% respectivamente, las cuales son inclusive
mayores a sus tasas de descuento. Ademas, por cada délar invertido en el
proyecto se ganaran $1,41 y en el caso del inversionista este ganara $1,15. En
tanto que el periodo de recuperacion de la inversién sera en aproximadamente

4 anos y 6 meses.
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7.5 Indices Financieros

Finalmente, para terminar con la valoracién financiera del proyecto se presenta
la comparacion de los indices de la empresa con los de la industria, mostrandose
asi que, Travel Exchange Ecuador bajo las condiciones dadas tiene un mejor

desenvolvimiento que las compafiias que actualmente participan en la industria.

Tabla No 28: indices financieros

Razones de liquidez ANO 1 ANO 2 Industria
Razon circulante | veces 3,33 4,96 6,34 7,25 15,45 0,85
Razones de apalancamiento

Razén de deuda a capital veces 0,69 0,35 0,23 0,18 0,07 0,52
Cobertura del efectivo veces 53,51 71,30 94,82 143,04 401,35 1,11
Razones de actividad

[Periodo de cuentas por pagar _ dias 24,72 | 24,09 | 23,94 | 2463 #pivol | | 0,00|
Razones de rentabilidad

Margen de utilidad % 0,12 0,13 0,13 0,13 0,13 0,00
ROA % 0,52 0,37 0,27 0,21 0,19 0,00
ROE % 0,89 0,50 0,33 0,24 0,20 0,00

7.6  Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio de la empresa para el afio 1 es de 156 unidades y debe
tener ingresos minimos de $ 74.686,36 para poder cubrir todos los costos y

gastos de la empresa sin generar ninguna utilidad para la empresa

Tabla No 29: Punto de equilibrio
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Fijo $ 74.520,14 $ 70.379,44 $ 71.166,84 $ 78.301,46 $ 79.171,43
Costo Variable $ 312.590,00 $ 320.512,70 $ 312.595,40 $ 328.438,11 $ 336.360,81
Ingresos $ 459.000,00 $ 471.000,00 $ 474.000,00 $ 483.000,00 $ 495.000,00
PUNTO EQUILIBRIO USD $ 74.686,36 $ 70.532,30 $  71.315,67 $  78.467,17 $  79.334,79
Unidades 306 314 316 322 330
Costo Variable Unitario $ 1.021,54 $ 1.020,74 $ 989,23 $ 1.019,99 $ 1.019,28
Precio de venta unitario $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
PUNTO EQUILIBRIO UNIDADES 156 147 139 163 165
INGRESOS Y COSTOS nt
eihd
Punto de Equilibrio
Costo Total
/
74.686,36 | | | \ Costo Variable
()
| \ ‘ Costo Fijo
/
UNIDADES
VENDIDAS
Figura No 16: Punto de equilibrio
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8. CONCLUSIONES

En el andlisis del entorno externo se evidenciaron varias oportunidades para el
desarrollo de la empresa y las dos lineas de negocio propuestas, ya que en el
pais el rubro que las personas destinan a educacion es de mas del 4%. Ademas,
de que las empresas actuales no se enfocan en los intercambios internacionales

basados en los deportes.

Se pudo conocer que, dentro del factor externo politico, por medio de la Ley de
Fomento Productivo, creada para apoyar los nuevos emprendimientos; el
gobierno central decidié otorgar beneficios tributarios y entregar lineas de crédito
para que sirvan de motivacion y desarrollo socio econdmico del pais generando

impulso al aparato econémico interno.

Asi también, el factor econdémico analizado en el macro entorno, permitio
focalizar que varios de los indices macro del Ecuador, resultan ser negativos
para este proyecto, dentro de éstos se puede citar PIB Nacional, la evolucion de
la inflacion, el riesgo pais, e incluso las tasas de interés ya que éstas ultimas,
pese a que han sido revisadas los Ultimos meses para bajarlas, el tramite para

poder calificar como sujeto de crédito complica dicho acceso.

A diferencia de los factores anteriores, dentro del factor social se pudo evidenciar
gue existen factores muy positivos para este plan de negocios, como que las
familias ecuatorianas destinan el 4,4% de sus ingresos para el rubro de
educacion. Finalmente, dentro del factor social, se conocio que la mayor parte
de personas que deciden viajar a otro pais por un intercambio, son mayormente

los jovenes estudiantes secundarios y universitarios.

Al hablar del factor tecnologico, se pudo conocer que existen varios puntos
positivos para este proyecto, como por ejemplo el crecimiento del acceso a
internet y a teléfonos celulares inteligentes en el Ecuador y también que el

desarrollo de las redes sociales actuales, permite una amplia difusion de los
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servicios ofertados como también el poder mantener un contacto personal con el
mercado objetivo de este negocio.

Dentro del andlisis bajo las Fuerzas de Porter se pudo conocer que, la Amenaza
de nuevos competidores ofrece un impacto medio para esta industria debido a
que el capital inicial seria una de las principales barreras de ingreso. El analisis
del Poder de negociacion de los clientes arrojé6 un impacto medio, ya que las
empresas actuales que ofrecen servicios similares no ofrecen una adecuada
diferenciacion entre si, permitiendo que una nueva empresa pueda ganar
mercado con una adecuada propuesta de valor. Al hablar del Poder de los
proveedores, se conocio que el impacto es alto debido a que ellos son los que si
tienen control sobre el precio de sus servicios y productos. Continuando con la
Amenaza de servicios sustitutos, se identificé que existe un impacto alto, debido
a que existen empresas que ofrecen servicios similares con precios mas bajos.
Finalmente, dentro de la Rivalidad de la competencia, se evidencié que hay un
impacto alto porque hay mas de 100 empresas participantes que fragmentan el

mercado actual.

Al realizar el estudio de mercado y al plantear al publico objetivo las
caracteristicas del servicio de intercambio deportivo a brindar, el 34% de ellos
mostré interés en adquirir el servicio cuya duracion es de dos meses y que el
servicio debe incluir ticket aéreo de ida y vuelta, alimentacion, hospedaje,
transporte interno y el costo que pueda resultar de la participacién ya sea por el
intercambio o0 por la participacion en algin evento deportivo; dentro de la
disposicion a pagar por el mismo, se pudo mirar que el 47,17% de los
encuestados esta de acuerdo en pagar entre $1.500 a $2.500 por el servicio
propuesto. Ademas, requieren informacién del servicio por medio de las redes
sociales, que son los medios de comunicacion que mas emplean, aunque para

ellos también es importante la atencion personal.

Gracias al analisis anterior y a la investigacion de mercado ejecutada, se pudo
evidenciar que el mercado objetivo de este proyecto radica en los hombres y

mujeres entre 18 a 26 afos de edad que vivan en la ciudad de Quito, que
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pertenezcan a un nivel socio econémico A, B y C+; que posean una personalidad
extrovertida, que dentro de sus principales intereses se encuentre el deseo de
viajar y compartir con personas de culturas diferentes y que estén dispuestas a
que su viaje tenga una duracion de minimo 2 meses, arrojando un total de
124.467 personas.

La empresa a formarse se denominara Travel Exchange Ecuador baja la figura
de una compafiia de responsabilidad limitada conformada por dos socios
inversionistas que aportaran el 30% de la inversion inicial requerida. Contando
con la colaboracion de 7 empleados con funciones y responsabilidades definidas

para brindar una atencion oportuna a los clientes.

La evaluacion financiera del negocio dio como resultado que el proyecto es viable
y rentable de ponerse en marcha, con un VAN de $9.727,00 y una TIR de 29,47%
que es inclusive mayor a su tasa de descuento. Ademas, por cada doélar invertido
en el proyecto se ganaran $1,41 y la inversion se recuperara en

aproximadamente 4 afios y 6 meses.
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Anexo 1: Entrevistas

Entrevista 1. Francisco Vega.

Nombre: Francisco Vega

Lugar de trabajo: Docente

Cargo que ocupa: Universidad de las Américas-UDLA
Dia de entrevista: 28 de mayo del 2019

Duracion: 11 minutos y 30 segundos

Lugar de entrevista: Universidad de las Américas

Expectativas previas: deportivos y los intercambios internacionales

Obtener informaciéon sobre los eventos

Expectativas posteriores: |gran aceptacion

El negocio de los intercambios enfocados en
deportes es algo novedoso que puede tener

Perfil del entrevistado:

Experiencia en el manejo y asesoramiento de patrocinios deportivos,

organizacion y gestion de eventos deportivos, marketing, redes sociales y

estadisticas de empresas deportivas. Docente a tiempo completo de la

Universidad de Las Américas (Ecuador).

Conclusiones de la entrevista:

El recurso mas importante para la ejecucién de un evento deportivo es el
humano ya que es este el que ejecuta todas las tareas necesarias, es de
gran relevancia para los chicos ya que se les hace conocer una cultura
diferente creando un impacto alto en los deportes que practican fuera del
pais, las principales caracteristicas para llamar la atencién de los
intercambios, est4 en establecer vinculos con entidades deportivas o
deportistas que sean de alto impacto en la sociedad que permita que los
participantes se incentiven a participar en torneos internacionales. Una
diferencia entre un evento local e internacional radica en que si se realiza
torneos de menores de edad fuera del pais de residencia se requiere un
poder especial de parte de los padres hacia un miembro de la
organizacion que se responsabilice del menor de edad durante la

permanencia en otro pais.



La logistica es un factor de gran importancia en los eventos deportivos,
empezando por elaborar la planificacién, organizacion y difusion del
evento para empezar a tener inscritos, creando una lista de contactos,
categorias y equipos participantes con una hoja de referencia que los
identifique en todo el torneo; adicional tenemos que ubicar cerca del
summer camp hospedaje y alimentacion para los equipos gque participen
generando de esta manera menor conflicto a la hora del traslado al
summer camp. Adicional a lo expuesto por el entrevistado nos manifesto
que los costos varian entre los $1500 a $2500 dependiendo el lugar y
tiempo de permanencia que van de 2 a 3 semanas promedio.

Los principales problemas a nivel internacional son los horarios de llegada
y traslados, los factores externos influyen mucho en este aspecto por la
logistica interna ya que hay que basarnos siempre en las reglas de la
competencia para disminuir al maximo los problemas que se puedan
presentar durante la duracion del torneo. Las redes sociales son canales
fuertes de llegada a nuestro publico objetivo para que conozcan los
eventos y lugares donde se van a realizar los torneos, generando un
mayor impacto de difusion a la organizacion de eventos a realizarse,

La medicién del éxito esta en la satisfaccion que tuvieron los equipos y
participantes creando una base de datos fuerte para el proximo evento a
realizar.

Es importante tomar en cuenta el segmento de mercado basandonos en
los ingresos adquisitivos ya que un viaje y torneos internacionales

implican muchos costos.

Entrevista 2. Tamir Rattenbach

Nombre:

Tamir Rattenbach

Lugar de trabajo:

CEO

Cargo que ocupa:

European Sport Events

Dia de entrevista:

30 de mayo del 2019

Duracion:

9 minutos y 30 segundos

Lugar de entrevista:

Swiss Hotel Quito




Expectativas previas:

Conocer el funcionamiento y la logistica de
una empresa enfocada en la organizacion de
eventos deportivos

Expectativas posteriores:

El negocio de la organizacion de eventos
deportivos es lucrativo y se encuentra en
expansion, hay que tener presenta el lugar
donde se realicen los eventos

Perfil del entrevistado:

Experiencia en el manejo y, organizacion en gestion de eventos deportivos,

marketing, redes sociales y estadisticas de empresas deportivas. CEO de

European Sport Events (Espafia).

Conclusion de la entrevista:

e La organizacion de un evento deportivo internacional lleva una logistica,

depende del volumen de participantes y equipos, desde organizar
autobuses, hoteles, campos deportivos y comida; No se necesita ninguna
licencia para organizar eventos deportivos internacionales, simplemente
hay que registrar la empresa, la marca y empezar a trabajar.

Para llevar a cabo un torneo de la mejor manera es fundamental contar
con una buena planificacion, donde se detalle todas las actividades a
realizar antes, durante y después del torneo, también hay que destacar la
promocién del evento, definir el nimero de equipos participantes y
establecer el paso para conseguirlo; ademas el fixture de todo el torneo
tiene que estar elaborado antes de empezar la competencia para
organizar toda la logistica de los equipos. Los servicios complementarios
son fundamentales para la comodidad de los deportistas y asistentes en
general al evento deportivo, tomando en cuenta que la difusién por redes
sociales es de gran importancia para comunicar de manera eficaz el
campeonato.

Para organizar un evento deportivo necesitas ser eficaz, demostrar
seriedad y confianza ante los clientes y colaboradores, el éxito de un
evento depende del organizador y lo que es capaz de lograr, pero sobre

todo enfocandose en la responsabilidad y la dedicacion.



Anexo 2. Grupo Focal

Dia de reunion: 15 de junio del 2019
Donde se realiza: Casa entrevistador
Duracién 21 minutos
N° | Participante Edad | Profesion
1 | Carlos Villacis 31 Ing. negocios internacionales.
2 | Tania Rodas 31 Ing. Quimica.
3 | Fredita Landazuri | 33 Ing. Recursos Humanos.
4 | Pablo Serrano 34 Ing. Administracion de empresas.
5 | Mauricio Roche 30 Tecnblogo en telecomunicaciones.
6 | Andrés Velazquez| 30 Ing. Comercial.
7 | Marcia Rodriguez | 29 Contadora.
8 | Andrés Gonzéalez | 32 Contador.
9 | Alex Cozar 21 Ing. Petrolero.

Perfil de los participantes:
Asistieron 9 personas, que hacen actividad fisica, de 30 a 45 afos, que les gusta

el deporte y los intercambios internacionales.

Objetivo: Las preguntas planteadas se enfocaron principalmente a conocer mas
a fondo el interés y preferencias del segmento, asi como del mercado al que se

dirige el plan de negocios.

Resultados:

e Al momento de analizar el grupo focal se pudo determinar algunas
conclusiones acerca de la organizacion de eventos a traves de
intercambios deportivos, la mayoria de las personas nos dieron sus
puntos de vista y les agradaria mucho realizar competencias y torneos
internacionales a través de deportes que ellos practican como: Fuatbol,
Atletismo, Artes Marciales, Natacion entre otros, fomentando de la mano
el turismo y cultura de los lugares donde se realizan los eventos
dependiendo la temporada y deporte a competir.

e En el desarrollo del grupo focal también los participantes nos expresaron

las preferencias de cada uno, afiadiendo que les llamaria la atencion



conocer a deportistas emblematicos del deporte que ellos gustan
practicar; el tiempo de permanencia en otros paises a la mayoria les
agrado una estancia entre 3 y 4 semanas en el exterior con un costo
promedio entre 1200 a 2000 dodlares, agregando que les gustaria conocer
la cultura e historia del pais donde estén compitiendo o realizando el
intercambio internacional.

Al hablar también de cultura es importante que estos intercambios
deportivos no solo se den en un solo pais, al contrario, podrian competir
primero con paises de América, avanzando de esta manera hacia paises
de Europa, permitiendo conocer a los competidores las diferentes culturas
y deportes haciendo de este intercambio mucho mas interactivo y

novedoso dentro del Ecuador.
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Sexo vs Aerolinea

Cuenta de Qué aeEtiquetas de columna |~
Etiquetas de fili | Femenino

Aerogal 0%
Aeromexico 2%
American Airlines 17%
Avianca 9%
LAN 9%
otras 6%
Total general 43,40%

Disposicion a pagar vs Edad

Cuenta de Cuédl selEtiquetas di *

Masculino Total general

2% 2%

2% 4%
15% 32%
13% 23%
21% 30%
4% 9%
56,60% 100,00%

Etiquetas de fila * |20 - 25 afios 26 - 31 afios 32 - 37 afios 38 - 43 afios 44 - 50 afios Total general

$ 2100 - $ 2600 1,89% 3,77% 5,66% 0,00% 5,66% 17,0%
$ 2700 - $ 3200 7,55% 1,89% 1,89% 0,00% 0,00% 11,3%
$ 3300 - $3800 3,77% 5,66% 7,55% 0,00% 0,00% 17,0%
$ 4000 o0 mas 1,89% 0,00% 1,89% 0,00% 3,77% 7,5%
$1500 - $ 2000 28,30% 7,55% 3,77% 1,89% 5,66% 47,2%
Total general 43,40% 18,87% 20,75% 1,89% 15,09% 100%
Tiempo vs Deporte

Cuenta de Qué tiem|Etiquetas| ~

Etiquetas de fila |~ Basquet Fatbol Natacidon otros  Tenis Total general

1 semana 0,00% 26,09% 14,29% 28,57% 50,00% 24,53%

2 semanas 20,00% 34,78% 42,86% 42,86% 0,00% 33,96%

3 semanas 40,00% 13,04% 0,00% 14,29% 50,00% 16,98%

4 0 mas semanas 40,00% 26,09% 42,86% 14,29% 0,00% 24,53%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Edad vs medios comunicacién

Cuenta de Qué seEtiquetasd|

Etiguetas de fil * Medios escritc Medios sociales otros Television Total general

20 - 25 afios 0%
26 - 31 afios 2%
32 - 37 afos 0%
38 - 43 afios 0%
44 - 50 afios 4%

38%
17%
19%
2%
9%

0%
0%
2%
0%
0%

6%
0%
0%
0%
2%

Total general 5,66% 84,91% 1,89% 7,55%

43%
19%
21%

2%

15%
100,00%



Precio vs Servicios requeridos

Cuenta de Cual selEtiquetas de

Etiquetas de fila = | Alimentacion Boleto aéreo Hospedaje todas

$ 2100 - $ 2600 0,00%
$ 2700 - $ 3200 50,00%
$ 3300 - $3800 0,00%
$ 4000 o0 mas 50,00%
$1500 - $ 2000 0,00%
Total general 100,00%

25,00%
12,50%
12,50%
0,00%
50,00%
100,00%

11,11%
0,00%
11,11%

18,75%
12,50%
15,63%
0,00% 9,38%
77,78% 43,75%
100,00% 100,00%

Transporte Total general

0,00% 16,98%
0,00% 11,32%
100,00% 16,98%
0,00% 7,55%
0,00% 47,17%
100,00% 100,00%



Anexo 4: Flujograma de procesos
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