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RESUMEN

En la actualidad, las conductas violentas estdn mas inmersas en la sociedad,
llegando a la poblacion mas joven. Es por eso que la practica de deportes ayuda
al desarrollo integral de los nifios y adolescentes ya que si logran una buena
experiencia deportiva esta puede tener efectos trascendentales en su
comportamiento, personalidad, rendimiento, autoestima, en su vida familiar y

social

El Rugby aporta conocimientos conceptuales y actitudinales que contribuyen al
desarrollo integral de la personalidad. Este deporte se basa en 4 valores
fundamentales, el respeto, la solidaridad, la integridad y la disciplina. Estos

valores son una herramienta educativa para la inclusion social.

Es por eso que el presente proyecto tiene como objetivo principal conocer la
viabilidad del plan de negocios para la creaciéon de una escuela formativa de
Rugby 7°s para nifios y adolescentes de 6 a 18 afios de edad en la zona norte
de Quito. Mediante esta escuela se busca masificar y desarrollar el Rugby en el
pais, ya que este deporte forma y educa a las personas dentro y fuera de una

cancha.

Para saber si es el plan de negocios es viable se realizara un analisis externo,
utilizando herramientas como el analisis PEST, PORTER y matriz EFE, donde
se evidenciaron las diferentes oportunidades y posibles amenazas que puede
tener el proyecto. También, se necesitd un analisis de mercado donde las
herramientas cualitativas y cuantitativas ayudaron a conocer el comportamiento

y preferencias de los posibles clientes.

Por otro lado, se realiz6 un plan de marketing donde se da a conocer el servicio,
sus atributos y las diferentes estrategias que se usaran para promocionar la
escuela. Finalmente, con estos andlisis se cre6 una evaluacién financiera que

permitié conocer la factibilidad del proyecto con una proyeccion de 5 afios.



ABSTRACT

Today, violent behaviors are more immersed in society, reaching the younger
population. That is why the practice of sports helps the integral development of
children and adolescents because if they achieve a good sports experience this
can have transcendental effects on their behavior, personality, performance, self-
esteem, in their family and social life

Rugby brings conceptual and attitudinal knowledge that contributes to the integral
development of personality. This sport is based on 4 fundamental values, respect,
solidarity, integrity and discipline. These values are an educational tool for social

inclusion.

That is why the main objective of this project is to know the feasibility of the
business plan for the creation of a Rugby 7's training school for children and
adolescents aged 6 to 18 years in the northern part of Quito. This school seeks
to chew and develop Rugby in the country, as this sport trains and educates

people on and off a court.

To know if it is the business plan is viable an external analysis will be performed,
using tools such as PEST analysis, PORTER and EFE matrix, where the different
opportunities and possible threats that the project may have were evident. Also,
a market analysis was needed where qualitative and quantitative tools helped to

understand the behavior and preferences of potential customers.

On the other hand, a marketing plan was made where the service, its attributes
and the different strategies that were used to promote the school are released.
Finally, with these analyses, a financial assessment was created that allowed to

know the feasibility of the project with a projection of 5 years.
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1. INTRODUCCION

1.1  Justificacion del trabajo

En el presente plan de negocios se estudiard en base a diferentes factores la
viabilidad para la creacién de una escuela formativa de Rugby, modalidad 7 en
la zona norte de Quito. Su propdésito principal es formar nifios y adolescentes
responsables con la sociedad y consigo mismos. Mediante la ensefianza
académica y deportiva se promovera el deporte como herramienta para una
educacion en valores. Por otro lado, se buscara desarrollar y masificar el Rugby

en Quito.

Fomentar la practica del deporte y buenos habitos a una edad temprana, influye
de manera directa en el bienestar de las personas mejorando notablemente la
calidad de vida. Ademas, permite que los nifilos mejoren su convivencia familiar

y en grupos sociales aprender a ocupar su tiempo libre en habitos buenos.

Actualmente, el desarrollo de los procesos educativos se ve influenciado por el
deporte ya que es un elemento motivador por su atractivo social para nifios y
adolescentes. La educacion a través del deporte empieza cuando se buscan
nuevas experiencias motivadoras donde la actividad fisica pueda satisfacer esas
necesidades, ofreciendo un espacio donde se desarrollen y puedan forjar su

personalidad para afrontar de mejor manera la vida. (Gonzalez, 2018).

Segun (World Rugby, 2014), el Rugby es un deporte colectivo de evasion y
contacto, su practica entrega diversos beneficios sociales y de salud. Por medio
de este deporte se logra trasmitir la fuerza, componentes afectivos y emotivos

gue contribuyen a la personalidad individual y social.



El Rugby es un deporte inclusivo, es jugado por mujeres y hombres en todo el
mundo, en edades comprendidas entre los 4 y 70 afios. Segun el World Rugby
Review, el 4% de la poblacion del mundo practica este deporte, distribuido en
121 paises (Revista22, 2017).

En Ecuador el Rugby se constituyd en el afio 2018, con la creacién de la
Federacién Ecuatoriana de Rugby (FER) y con tan solo cinco clubes.
Actualmente, existen 30 clubes a nivel nacional jugando varios campeonatos
anuales. Todos estos equipos se han podido desarrollar gracias al
autofinanciamiento (Metro, 2019).

En los dltimos afios, la World Rugby apoya a la federacion para que la red de
jugadores y exjugadores se formen y se dediquen al Rugby formativo, esta es
una estrategia para que los nifios y adolescentes se interesen por este deporte.
(NuestroMundo, 2019).

1.1.1 Objetivo General del Trabajo

Elaborar un del plan de negocio y determinar la viabilidad para la creacion de
una escuela formativa de Rugby 7’s para nifios y adolescentes de 6-18 afios,
ofreciendo al sector norte de Quito un servicio de calidad que genere valor para

los clientes y consumidores.

1.1.2 Objetivos Especificos del Trabajo

e Desarrollar un andlisis de entorno y de la industria con el fin de construir
la matriz de factores externos para conocer oportunidad y amenazas que

puedan afectar al proyecto.



e Ejecutar una investigacion de mercado para analizar al cliente a través de
herramientas cuantitativas y cualitativas.

e Disefiar una propuesta de valor para que la escuela de rugby sea atractiva
al publico objetivo.

e Realizar un plan de marketing para posicionar la escuela mediante las
estrategias generales de marketing.

e Establecer una estructura organizacional y un plan operacional para la
escuela formativa de Rugby.

e Analizar la viabilidad financiera mediante la aplicacion de proyecciones
financieras con el fin de obtener criterios de evaluacién que sirvan para la

decision de ejecutar la escuela de Rugby.

ANALISIS DE LOS ENTORNOS

N

2.1 Andlisis del entorno externo

SECTOR P Ensefianza

INDUSTRIA P8541 Ensefianza Deportiva y Recreativa

NEGOCIO P8541.01 Ensefianza en adiestramiento deportivo:

béisbol, basquetbol, voleibol, futbol, etcétera.

Se escogio el tema de la ensefianza deportiva y recreativa, que se encuentra
clasificado bajo la actividad econémica P8541.01, porque el deporte genera una
serie de beneficios para la salud de los nifios y adolescentes, es una importante

fuente de crecimiento y desarrollo personal.



2.1.1 Entorno externo

Factor Politico

Desde el 2007 el Ecuador pas6 por una situacion politica estable que duro 10
afios, donde se pudieron establecer varios objetivos. Uno de ellos fue fomentar
el deporte y eliminar el sedentarismo, asi se creé ahora llamado Secretaria del
Deporte. Con la creacién de este ente regulador, el deporte ecuatoriano se
dinamizo y ha hecho que la industria del deporte pueda surgir y crecer

notablemente.

En la actualidad, la situacion politica es inestable, debido a la débil
gobernabilidad que existe en el pais, ligado de un ambiente de constante
enfrentamiento entre los actores politicos y sociales. Este aspecto puede
influenciar notablemente en los planes de negocio a futuro, segun un analisis
economico el Ecuador es el pais con mas riesgo e inestabilidad politica. Se han
realizado varios cambios de leyes que rigen en el sector empresarial, como
tema de impuestos, 0 que ha causado un ambiente poco creible para las

empresas. (Palacios, 2009)

En el tema legal, el desarrollo de nuevas empresas se ve beneficiada con la
creacion de la Ley de Emprendimiento e Innovacion, que se aprobd en el mes
de febrero de 2020. En este cuerpo normativo se implementan excepciones
tributarias a los emprendimientos, esto favorece significativamente a las

empresas nuevas en el mercado (GOB.EC, 2020).

Segun La ley de Simplificacién y Progresividad Tributaria que se aprobo6 en
diciembre del 2019, las empresas privadas que financien planes deportivos y a
deportistas a corto y largo plazo generaran doble deducibilidad por publicidad y
patrocinios. Esto mejorara el nivel deportivo en el pais y permitird que las

federaciones recuperen el deporte formativo (Primicias, 2020).



En la Constitucion del Ecuador en los art. 381, 382, 383 se hace referencia a la
cultura fisica y tiempo libre, donde sefalan, que el Estado es el encargado de
promover la practica deportiva en el pais, como una forma de acceder a
actividades de recreacion y viabilizar la salud integral de los ecuatorianos
(OAS.ORG, 2008).

El gobierno nacional, mediante la Secretaria del Deporte asigno $ 63.3 millones
en el 2015 para el deporte formativo por medio de federaciones deportivas
provinciales y ligas cantonales. También, en ese mismo afio para el sector
estudiantil, se llevé a cabo una inversion de $ 1,3 millones de dolares destinada
a la implementacion deportiva en escuelas y colegios. Esta inversion tiene un
impacto positivo en el crecimiento deportivo y social, ya que baja la tasa de
drogadiccion y delincuencia en jovenes. Genera un impacto positivo medio para
el plan de negocios ya que se pretende a mediano plazo relacionarse con este
ente para que se difunda mas el Rugby. Sin duda alguna esta es una gran

oportunidad. (Secretaria del Deporte, 2015)

Los permisos de funcionamiento para la creacion de academias vy
establecimiento deportivos se evalilan constantemente por entes
gubernamentales y municipales, entre esos se encuentran el permiso de
bomberos, permisos operacionales, registro Unico del contribuyente (RUC) y la
afiliacion al IESS a los trabajadores. Esto es un aporte positivo para la escuela
ya gue se estara trabajando bajo la ley y los costos de la creacion no son altos

para emprendimientos que no sobrepasen los $1.000 (El Universo, 2018)

Conclusiones Generales

En definitiva, por toda la transicion politica que vive el pais en la actualidad aun
las empresas de la industria deportiva estan con incertidumbre, es verdad que

el estado en los Ultimos afios esta dando mas apoyo a la inversién nacional y a



los emprendimientos, sacando leyes que respalden estos actos. Sin embargo,
es esencial que se creen leyes que respalden més a los proyectos deportivos
privados, que ayudan a la sociedad y van de la mano con los objetivos que tiene
la Secretaria del Deporte que es fomentar el deporte y ayudar a la sociedad a

gue este saludable.

Factor Econémico

Segun el Fondo Econémico Mundial (2016), el Ecuador es uno de los paises
mas corruptos y con falta de ética moral, lo que ha ocasionado que la inversion
extranjera directa disminuya en un 14% en los ultimos afios. Este indicador
claramente es una amenaza y genera un impacto alto en el proyecto al
momento de tener alianzas estratégicas a mediano y corto plazo con escuelas

0 empresas nacionales o extranjeras.

Segun el (Banco Central Del Ecuador, 2019), el PIB alcanzd un crecimiento
interanual de 0,6%. El sector de servicios fue el que mas aporto a la economia
nacional con un VAB de 65,60% del PIB de Ecuador. Con respecto a la industria
de servicios de ensefianza, servicios sociales y salud aumenté el VAB en 1,4%.
Por lo tanto, se considera una oportunidad para el proyecto ya que el sector se
expande y genera un impacto alto ya que se pueden obtener ganancias dentro

de los 5 afios de funcionamiento del proyecto.

La inflacion acumulada es del 1% segun el Banco Central del Ecuador (2020),
tiene un impacto positivo ya que se obtiene un incremento de un afio a otro en
el proyecto, esto se consideraria una oportunidad evidente. Segun la Secretaria

del Deporte (2016), existe un 8% al crecimiento econdémico en la industria.



La tasa de interés para realizar un crédito segun el Banco Central del Ecuador
(2020), esta entre 10,79% y 11,83% estos valores son mas bajos ya que son
tasas de crédito productivo para PYMES. Es muy importante adquirir
financiamiento y lograr una tasa de interés baja, se lo percibe como una
oportunidad ya que la inversion se podria recuperar en poco tiempo. Por otro
lado, se realizara el financiamiento en una cooperativa que tiene una tasa de
interés del 11,20%.

Segun la (RevistaEspacios, 2017), se considera a las PYMES como el sector
gue mas aporta a la economia del pais, representa el 26% del PIB y el 70% del
PEA se ven beneficiados por estas empresas. El 39% de los empleos los
generan las microempresas, el 17% las pequeias y el 14% las medianas. Se

considera una oportunidad, en vista a que el proyecto es una PYMES.

Conclusiéon General

Es importante conocer la situacion economica del pais a la hora de crear una
empresa, se determina cdmo se actuara frente a las problematicas y de igual

forma como se puede beneficiar con ciertos cambios econémicos.

El sistema econdmico del pais es cada vez mas incierto, pero existen leyes que
respaldan a las empresas locales y PYMES. Por otro lado, se considera que la
inversidn extranjera es sumamente importante para el proyecto ya que el
diferenciador de la escuela formativa son las acreditaciones internacionales,
esto se lograrA mediante convenios con escuelas de otros paises y con

empresas que estén interesados en invertir en un proyecto ecuatoriano.

Finalmente, la industria estd en crecimiento econdmico ya que el sector de
servicios aporta un VAB de 65,60% del PIB de Ecuador, esto se relaciona
directamente con el ambito politico, ya que el pais busca fomentar e invertir en
ensefianza, deporte y los emprendimientos, esto permite crear plazas de trabajo

directas e indirectas.



Factor Social

Segun las proyecciones poblacionales del (INEC, 2020), la poblacion en una
década crecio 1,95%. Actualmente, existen 17.510.643 personas en el Ecuador
y el 18,4% representa a la provincia de Pichincha. El grupo de edad 6 a 18 afios
representa el 25,77% de esta provincia, es una oportunidad ya que es el
segmento que se va a explotar en el proyecto.

Segun el INEC, el 35,90% de la poblacion pertenece al PEA (poblacion
econOmicamente activa). Por otro lado, segun datos del INEC un hogar esta
compuesto por 3,8 personas y el 1,8 son la cantidad promedio de hijos. En base
a estos valores se obtendra el segmento de clientes y consumidores del

proyecto.

Quito cuenta con una poblacion joven, distribuidos de la siguiente manera, el
15,59% entre 0 a 11 afos, el 16,65% de 18 a 30 afios y el 26,42% de su
poblacidén se encuentra entre los 31y 64 afios. (INEC, 2014). Las tendencias del
sector demografico tienen un impacto alto dentro del sector de la ensefianza, por
un lado, permite determinar el comportamiento generacional y las diferentes

variantes que tiene con el paso del tiempo.

Es fundamental el comportamiento de las personas con respecto a las
actividades fisicas y deportivas, el 70% de la poblacién practica algun deporte,
el 69,2% prefiere practicarlo en espacios publicos y areas verdes, mientras que
el 30,9% en establecimientos educativos y el 7,7% en casa. (Comercio, 2016).
Es una oportunidad relevante ya que podemos realizar la segmentacién en base
a esto, también observamos que mas de la mitad de la poblacion es activa y por

ende su comportamiento de compra va de acorde a buscar servicios deportivos.



Segun la Organizacion Mundial de la Salud, la edad correcta para que un nifio
pueda realizar actividad fisica es desde los 4 afios, sin embargo, a partir de los
6 afos es recomendable que comiencen a practicar deportes colectivos. Es por
eso que esto representaria sin duda alguna una oportunidad potencial para el
negocio, ya que el Rugby es un deporte que se juega en equipo y fomenta un sin
ndamero de valores. (OMS, 2018).

En lo que respecta al tema ambiental, los implementos deportivos logran ser
amables con el medio ambiente ya que usan materiales reciclables para su
fabricacion. En el caso del Rugby, los balones estan hechos de balones
deteriorados y botellas plasticas. Por otro lado, el césped sintético es fabricado
con materiales naturales y reciclados. Esto reduce el consumo de agua, el uso

de quimicos y un ahorro en mantenimiento. (Deporte Salud, 2018).

Conclusiones Generales

En lo que respecta al tema social, existen varios factores que generan grandes
oportunidades al proyecto, las tendencias de las personas en cuanto a sus
preferencias o estilo de vida van cambiando con los afios. Actualmente, el
indice de practica deportiva en el pais es de un 69,2%, en promedio las
personas dedican 10 horas a realizar actividad fisicas, deportivas o recreativas.
Por otro lado, en Quito se concentra un gran porcentaje de poblacién joven y
con un poder adquisitivo alto lo que permite crear empresas que logren

satisfacer las necesidades especificas.

Factor Tecnol6gico

Segun el (INEC, 2017), en Quito el 72,6% de la poblacion utiliza internet. Con
respecto a la edad, el 93,3% de 15 a 24 afios son los que mas hacen uso del

internet, mientras que mayores de 45 afos representan el 44,9% de la
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poblacion. Por otro lado, 7 de cada 10 quitefios tiene un celular activo, el 66,9%
tiene un Smartphone y el 36% utiliza redes sociales desde su Smartphone. Las
edades que mas utilizan estas tecnologias con de 15 a 24 afios con un 80,2%,
seguido el 16.3% entre edades de 25 a 34 afos. Estos datos son muy

importantes para conocer de que manera se comunicara el plan de marketing.

Con respecto a las razones de uso de internet, el 40,7% lo usa para obtener
informacién, mientras el 31% lo utilizo para la comunicacion en general y el
21,1% lo uso para educaciéon y aprendizaje. (INEC , 2018). El uso de redes
sociales y pagina Web son indispensables, pero también es muy relevante el
tipo de mensaje que se dara es por eso que con estos datos ayudaran a crear

un mensaje claro para llegar siempre a mas gente.

Las plataformas educativas son un recurso importante dentro de la ensefianza,
‘RugbyReady” y “Ge Into Rugby” son plataformas educativas gratuitas que lo
proporciona el la Federacion Mundial de Rugby para elevar la conciencia del
Rugby e informar las buenas practicas del deporte (WorldRugby, 2020). El costo
0 y la innovacion en el uso de estas herramientas implica una oportunidad

evidente en el proyecto.

Conclusiones generales

Es importante contar con las herramientas adecuadas para generar una buena
comunicacion, como ya se habl6 al comienzo cada vez mas personas a lo lago
de los afios tiene acceso a internet y estan en busca de la innovacion
tecnoldgica, es por esa razon que la escuela debe contar con canales de
comunicacion eficaces e innovadores y aprovechar del avance tecnoldgico para

llegar a nuestro nicho de mercado potencial.
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2.1.2 Andlisis de laindustria

Barrera de entrada (medio-alta)

Se necesita un capital de inversion considerable para solventar los costos y
gastos que va a tener la empresa. La diferenciacion de la empresa debe estar
bien fundamentada ya que en el sector la mayoria de las escuelas maneja

estrategias estandarizadas.

En el Ecuador las barreras son significativas para la industria de ensefianza
deportiva ya que los tramites para la creacion de empresas son faciles de
conseguir y no existen regulaciones estrictas que impidan que nuevas
empresas entren a la industria de la ensefianza. Sin embargo, existen pocas

empresas registradas bajo el mismo (CllU P8541.1).

En las economias de escala, los costos estaran relacionados con el numero de
alumnos que estén inscritos en la escuela. En el caso de que se alcance el
equilibrio de nifios y adolescentes que se inscriban en la escuela se puede
llegar a cubrir los gastos operativos, lo cual permite la viabilidad financiera de

la empresa.

El andlisis de las barreras de entrada establece que existen impedimentos
asociados a la necesidad de financiamiento y pocas restricciones para la
creacion de empresas nuevas, por otro lado, la competencia no cuenta con
buenas estrategias para poder competir con ellas es por eso que este analisis

tiene un impacto medio-alto.
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Rivalidad Entre Empresas Competidoras (media)

Dentro de la ciudad de Quito en el sector norte de la capital se encuentran
mayoritariamente escuelas de fatbol de equipos profesionales, divisiones
formativas que realizan la ensefianza y potencializacion de habilidades para

adolescente de 12 a 18 afos.

Segun la (Superintendencia de Compafias, 2018), en Quito bajo el cbdigo
especifico existen 6 empresas registradas, de las cuales solo dos se dedican a
la ensefianza, BLUPADEL CIA.LTA y Escuela de Futbol Little K Quito-Norte
CIA.LTA. Dichas empresas no representan una competencia directa para el
negocio ya que estan dedicados a otros deportes y el enfoque es completamente

distinto al de la Escuela Formativa de Rugby.

Dentro del sector norte de Quito existe una escuela publica de Rugby por parte
de la Prefectura de Pichincha, ademas existen 11 clubes de Rugby que reclutan
jugadores, sin embargo, se enfocan en personas desde los 18 afios, por lo cual

no representa una competencia directa.

clubes que ofertan este deporte, pero dentro de estos se enfocan en jovenes
universitarios desde los 18 afios por lo que no representa una competencia

directa.

En base de la informacion anterior se puede concluir que la rivalidad entre las
empresas competidoras es media, porque existen escuelas deportivas que estan
enfocadas en otros deportes, especialmente en el futbol, esto hace que el
proyecto tenga un espacio para su desarrollo comercial en un nicho de mercado

especifico.
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Productos Sustitutos (alto)

La ensefianza deportiva ha crecido y dinamizado significativamente los ultimos
afios, brindando varios tipos de servicios. Sin embargo, existen varias
alternativas que no son deportivas, principalmente de tipo culturales, como la
musica y artes. Los cursos de idiomas son un fuerte sustituto ya que los nifios y
adolescentes pueden preferir en vez del deporte. Entre las actividades

econdémicas que son sustitutos del proyecto se puede mencionar:
P8542.01 — Clases de piano y otras actividades de formacion musical
P8542.02 — Actividades de formacion artistica y cultural

P8542.03 — Escuelas y academias de baile

P8549.13 — Actividades de ensefanza de idiomas

Estas actividades pueden distinguirse como sustitutos de la actividad deportiva
y son una alternativa para complementar la formacién y crecimiento de los nifios
y adolescentes; la existencia de varios negocios asociados a estas actividades

incide a tener un alto impacto de servicios sustitutos.

Poder De Negociacién De Los Clientes (Alto)

En la industria de la ensefianza los clientes cuentan con un abanico de
alternativas y opciones de escuelas o empresas, sin embargo, los clientes no
tienen los mismos gustos o preferencias al momento de elegir. Los hijos tienen
un rol importante en el hogar, pueden llegar a ser los que tomen la dedicion final
con la informacion en redes sociales y paginas web. Los padres de familia deben

percibir la calidad y los diferenciadores que brinda el servicio.
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El Rugby es un deporte poco explotado, las escuelas de formacién deportiva que
estan en el mercado en Quito, ninguna se enfoca en este deporte. Es importante
gue el uso de internet y redes sociales sea el medio para brindar la informacion

necesaria para captar la atencion de los clientes y consumidores.

Otro aspecto con gran relevancia es el acceso a espacios para la realizacion de
actividad fisica, deportiva y recreativa, segun la (Secretaria Del Deporte, 2017)
el 67,5% de la poblacion cuenta con acceso a espacios para actividades antes
mencionadas, no obstante, el 51,3% considera que estos espacios no son
suficientes. Son varias opciones al momento de elegir un lugar donde practicar,
sin embargo, segun el INEC el PEA prefiere lugares privados lo que beneficiaria

en gran medida al proyecto.

Debido a la gran oferta que existe en el mercado y tomando en cuenta que los
productos sustitutos son cada vez mayores el poder que tienen los clientes es
alto, ya que tiene una gran variedad de opciones al momento de elegir y solo el

valor agregado marca la diferencia para que el cliente tome la decision.

Poder De Negociacién De Los Proveedores (Medio)

En el Ecuador la industria deportiva se ha dinamizado, encontrando varios
proveedores especializados en implementos y suministros deportivos. Las
empresas mas comunes de implementos son:

a. Invictus Sport CIA. LTDA.

b. Mil deportes S.A

c. MEGA SPORT S.A

d. The Sport Shop EC



Sin embargo, en el pais Invictus Sport es la Unica empresa que provee
implementos de Rugby, como balones y escuderas, que son indispensables
para la practica deportiva. Al no contar con estos implementos se recurriria a la
importacién y esto puede generar costos mas elevados debido a los aranceles.
Por otro lado, estas empresas se enfocan Unicamente en su giro de negocio,
por lo que no estan interesados en especializarse en la ensefianza o algun
servicio similar, por esa razén los costos de cambio de proveedor son minimos
a comparacion a otras industrias. El poder de negociacién con los proveedores
es medio ya que no tenemos alternativas para negociar con Invictus Sport al

comprar Balones de Rugby, pero si en los demas implementos deportivos.

Matriz EFE

De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz EFE se pudo llegar a la
conclusién que las oportunidades del analisis del entorno superan a las
amenazas, tras obtener una puntuacion 3,02 que esta por encima de la media
gue es 2.50. Esto quiere decir que la industria respalda la creacion del proyecto,
ya cuenta con un mayor numero de oportunidades, por otro lado, en el pais la
industria de ensefianza esta en crecimiento es por eso que es necesario saber

explotarlo brindando servicios de calidad.

Tabla 1.
Matriz EFE
MATRIZ EFE ‘
El deporte recibe apoyo del Gobierno 10% 4 0,4
Apoyo a las PYMES 9% 3 0,27
Bajo poder de negociacion de proveedores 8% 2 0,16
Incremento del uso de tecnologia 7% 3 0,21
Sector de servicios aporta el 9,4% al PIB 6% 2 0,12
Tasa de interés bajo 7% 3 0,21
70% de la poblacién practica deporte 12% 4 0,48
| Amenazas |Peso] Calificacion | Total |
Alto poder de negociacion de clientes 10% 3 0,3
Gran cantidad de servicios sustitutos 10% 4 0,4
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Situacion politica probleméatica 6% 2 0,12
Rivalidad de la Competencia 7% 3 0,21
Situacion Econdmica incierta 8% 4 0,16
TOTAL 100% 3,02

Conclusiones Del Anélisis De Entornos

a.

Uno de los factores mas importantes es el apoyo econémico que ha
recibido el deporte por parte de Estado e instituciones privadas, con el fin
de asignar recursos para actividades de ensefianza deportiva y
recreacion.

El Rugby es un deporte poco reconocido y explotado esta puede llegar a
ser una razon beneficiosa ya que ser los pioneros dentro el sector conlleva
una mejor percepcion.

Lo requisitos para la creacion de empresas y el capital de inversion alto,
son factores que se deben tomar en cuenta para la realizacion del
proyecto.

Existen varias alternativas de servicios sustitutos porque lo que el cliente
puede preferir a competencia, es por eso que se debe informar los
beneficios que tiene el Rugby y establecer bien el diferenciador.

Un factor clave es la adquisicion de implementos deportivos, para esto
existe una gran cantidad de proveedores donde el costo de un cambio de
proveedor es minimo, el manejar bien esta oportunidad puede llegar a
percibir el servicio de mejor calidad.

El apoyo de la Secretaria del Deporte es fundamental ya que la industria
deportiva se dinamitica y genera mas plazas de trabajo mediante las
PYMES.

Lograr tener factores diferenciadores y un valor agregado fuerte permitira
gue el servicio se destague y consiga posicionarse en el mercado.

Las nuevas tecnologias y el incremento del uso del internet permitiran

informar de manera estratégica el servicio y el deporte.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

Problema de investigacion

Determinar si existe mercado en el norte de Quito para que los nifios y

adolescentes practiquen Rugby en su tiempo libre.

Propdsito de la investigacion

Conocer el comportamiento y gustos que tienen los consumidores al realizar

actividad fisica y recreacional

Hipotesis
El Rugby mejora la calidad de vida y promueve valores por medio de la

ensefanza deportiva.

3.1.1 Investigacion Cualitativa

Analisis de Entrevistas

Se realiz6 dos entrevistas a profundidad para obtener informacion acerca del

Rugby en el Ecuador y conocer la viabilidad de la escuela formativa de Rugby.

Las entrevistas se llevaron a cabo en la ciudad de Quito con Edison Avellanada,
vicepresidente del Club Los Jibaros, ex encargado del area de disefio grafico de
la FER, y con Ottavio Arenella entrenador formativo de Rugby, entrenador

categoria formativas del Club Los Jibaros.
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Los expertos tienen como objetivo masificar y comunicar a las personas a cerca
del Rugby, promover el deporte y mejorar los aspectos administrativos que
existen. La experiencia de ambos profesionales ha dado otra perspectiva e idea

de cémo puede ser manejado la escuela.

Segun el andlisis de las dos entrevistas, es importante que la Secretaria del
Deporte apoye las iniciativas para la creacion de escuelas de actividades
deportivas, especialmente en los deportes que no tienen amplia difusién, como

es el caso del Rugby.

Deben existir mas instituciones educativas que participen y acojan a la practica
del Rugby ya que no existe excusa para no practicarlo, es muy importante la
infraestructura sin embargo tener clases extracurriculares en parques 0 en
cachas de futbol es un inicio estupendo, depende mucho de cdmo se organicen

y cuanto tiempo le dediquen al proyecto.

Para captar la atencion de los padres, nifios y adolescentes es importante que
exista una buena comunicacion, ensefiarles lo que verdaderamente es el Rugby
y cudles son los beneficios. Por otro lado, los entrenadores deben buscar

actividades que llamen la atencién, que no sea sistematizado.

Finalmente, es primordial que el ente regulador FER pueda superar los
inconvenientes y crear campafias 0 proyectos que tengan que ver con la
formacion de nifios y adolescentes en el Rugby, hablando de infraestructura es
importante contar con espacios equipados ya adecuados donde los alumnos

puedan desarrollarse plenamente.
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Andlisis Grupo Focal

Para poder llevar a cabo este grupo focal fue necesario contar con 8 personas
de edades entre 18 a 45 afios, 3 de ellas fueron mujeres. El perfil que se busco
para este grupo fue dirigentes que hayan trabajado en Rugby, jugadores y

padres de familia.

Las conclusiones que se obtuvieron dentro del andlisis de esta investigacion
indican que la situaciéon del Rugby actualmente sufre un estancamiento a nivel
institucional. En el campo deportivo ha tenido un crecimiento exponencial, debido

al desarrollo y competencia de los jugadores.

Un problema general de Rugby ecuatoriano se basa en que no existe un ente
regulador que organiza el deporte y permite su difusion en la sociedad, por otro
lado, el tema financiero es el obstaculo mayor, ya que, al no existir apoyo para
implementos y difusion, todo se basa en la autogestion que tenga cada equipo y

las posibilidades que tenga cada jugador para poder practicar este deporte.

Existen mas de 1.000 jugadores a nivel nacional, es un niumero importante a
tomar en cuenta en la segmentacion, sin embargo, no existe la cultura del
deporte asentada ya que no se genera la dinamica correcta de educacion para
gue la gente entienda que el Rugby no es un deporte agresivo. Saber comunicar
de manera correcta que es un deporte comprometido con la sociedad, que

inculca valores como el respeto, responsabilidad y solidaridad.

En el Ecuador es un poco mas complicado el tema del Rugby en la educacion
ya que los programas de educacion fisica en las escuelas y colegios no incluyen
deportes de contacto, con esto se refiere a la invasién fisica, pero superando
estas barreras y sabiendo manejar de manera correcta la enseflanza del deporte

es posible que se llegue a tener una educacion mas completa a nivel general.
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3.1.2 Investigacion Cuantitativa

Para determinar cual es el mercado objetivo es indispensable recopilar los datos
de fuentes verificados como el INEC. Segun los datos de las proyecciones del
2020, se obtuvieron los siguientes resultados.

Tabla 2.
Segmentacioén de mercados

MERCADO OBJETIVC

Variables Numero | Porcentaje
Ecuador 17.510.643 100%
Quito 2.781.641 16%
Edad (25- 59) afios 234110 8%
Grupo (A, B, C+) 84.045 36%
Actividad Fisica 58.832 70%

Adaptado de: INEC,2020

Tamaino de muestra

_ N#Z%xpx(1-p)
T (N—D+22+pr(1-p)

El tamafio de la muestra es el resultado de la poblacion total del mercado
objetivo, obteniendo un error de 5% en donde el resultado de la muestra es de
388 personas. Sin embargo, se analizara una muestra de 50 por fines netamente

académicos.

Tipo de muestreo

El tipo de muestreo que se usara sera el muestreo no probabilistico ya que es

una investigacion exploratoria.
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Es importante que los padres de familia

tengan conocimientos de  deporte,
analizando el grafico el 79% de los
encuestados les gusta al menos un

deporte, el 46% son hombres y el 43% son
mujeres. Es muy favorable este estudio ya
gue los que los padres de familia son los

gque pagaran el servicio.

Lo datos recopilados en este gréfico
determinan que los padres entre las edades
de 26 a 35 afios cuentan con mas de 1 hijo
en el hogar esto representa el 59%, este
resultado es muy favorable ya que al tener
estabilidad econ6mica es posible que obtén

por cursos extracurriculares.

Con respecto a esta informacion, un 65%

de las personas encuestadas conoce el

‘e

- Rugby. Por otro lado, es muy parejo el
porcentaje de ambos géneros que
conozcan el deporte, sin embargo, esto
varia mucho por edades ya que las
personas mayores desconocen

completamente el tema, mientras que

generaciones mas jovenes tienen una

nocion. Estos resultados son favorables para el proyecto ya que el plan de

marketing se enfocaria en que la publicidad este dirigida a padres entre 26 a 40

afnos de edad.
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El 68% de las personas encuestadas no
tienen ningun problema en que sus hijos
practiquen Rugby, las mujeres cuentan
con un 34% de aceptacion esto para un
estudio a profundidad tendria buenos
resultados ya que, por lo general, en el
hogar las madres tomas las decisiones

CON cursos extracurriculares.

Determinar el precio es un dato

fundamental para la creacion de la
escuela formativa. Segun la encuesta
realizada, los datos sefialan que 53%
de las personas que trabajan en el
sector privado estarian dispuestos a
pagar el valor mas alto ($100 a $150),
mientras que el 42% pagarian ($70 a
$90) que son padres de familia que
Es

trabajan  independientemente.

importante destacar que con estos resultados la probabilidad que el proyecto sea

viable es mucho mas altas, ya se podra establecer estrategias de precios

adecuadas a estos resultados.

Los datos de esta investigacion son muy favorables para la creacion de la

escuela formativa porque permite tener una visibn mas directa de los

consumidores, también permite conocer el comportamiento y la decision de

compra que tendran los padres de familia con la escuela.
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Conclusiones Generales

Finalmente, de acuerdo a las investigaciones realizadas podemos concluir que
nuestros clientes potenciales son los padres de familia jovenes que buscan otras
alternativas deportivas para sus hijos, también los que trabajan en el sector
privado e independientemente estan dispuestos a pagar una cantidad razonable
€s cursos extracurriculares para sus hijos. Con respecto al ambito econémico, la
investigacion cuantitativa y cualitativa responden a que es factible que el precio
sea mayor a los $100, ya que es un deporte que esta en auge y es diferente a
las alternativas en el mercado, se menciona también que es importante dar un
servicio que se acople a las necesidades de los demandantes pero que refleje el

valor cobrado.

Tanto los expertos, los padres, jugadores y directivos concuerdan que el Rugby
esta en una tendencia de crecimiento, que es importante fomentar el deporte en
las instituciones ya que describen que tiene muchos beneficios tanto en la
practica, que desarrolla la parte motriz e intelectual y también en el &mbito social,
puesto que fomenta valores que pueden generar cambios en la conducta y

también forjar personas de bien para la sociedad en general.

Es necesario que existan buenas campanas de informacidén y comunicacion para
gue el Rugby se pueda masificar y por ende llegar a los clientes que buscan
alternativas de entrenamiento. Es necesario y fundamental que se desarrolle la
parte administrativa del ente regulador y de la misma manera el apoyo de

entidades publicas y privadas.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada
por el andlisis externo y del cliente.

La practica deportiva segun estudios es Util para mejorar la autoestima y crear
valores. Especificamente el Rugby, es una escuela de vida ya que no busca
formar deportistas solamente, sino buscar formar nifios y adolescentes
integrales, que puedan desarrollar habilidades sociales, de fraternidad,

compaiierismo, tolerancia y de esa manera educar a las nuevas generaciones.

La industria de la ensefianza deportiva ha crecido considerablemente los ultimos
afos, brindando varios tipos de servicios por esta razon el poder de negociacion
de los clientes es alto ya que existen varios alternativas deportivas y no
deportivas, sin embargo, al momento que exista competencia directa, la escuela
ya estara posicionada en la mente de los consumidores por haber sido pionera

en el mercado y por estar en constate innovacion.

De acuerdo al analisis del cliente y del entono el porcentaje de aceptacion del
negocio es del 80%, existen tres razones fundamentales que respaldan este
porcentaje, la primera es que los padres de familia buscan que sus hijos
practiquen deporte y no necesariamente el futbol que es el deporte madre en el
pais. Los padres se ven en la necesidad de buscar otras alternativas, pero
siempre y cuando sean escuelas de calidad y que tengan su diferenciador bien

establecido.

La segunda, es que en Quito el indice de practica deportiva esta en crecimiento,
por lo menos el 70% de la poblacion ha practicado o practica algun tipo de
deporte y una de las razones mas fuertes es por diversion y salud. Ese es un
factor importante, ya que las tendencias en el medio se dinamizan y abren paso

a nuevas alternativas y la escuela de Rugby Formativo se beneficia de estas



25

tendencias para lograr satisfacer las necesidades del nicho de mercado

establecido.

Por ultimo, el Rugby ha ganado visibilidad en Quito y de acuerdo a las encuestas
el 65% de los padres de familia conoce de este deporte. Estan conscientes que
el Rugby aporta beneficios positivos tanto para los nifios y adolescentes como
para la sociedad. Se encuentran totalmente abiertos a que sus hijos practiquen
por lo menos 2 horas diarias, en espacios abiertos y con un rango de precio de
$80 a $100.

Por otro lado, es fundamental el deporte formativo ya que los nifios vy
adolescentes adquieren destrezas y buenos valores para la vida. Un aspecto
importante a tomar en cuenta es la inestabilidad gerencial de la Federacion en
la actualidad, esto genera decisiones divididas en la realizacion de

campeonatos y actividades que ayuden a fomentar el deporte en el pais.

Evidentemente existe un segmento de personas importante y un servicio que no
esta explotado. Hay demanda, pero la falta de interés ha hecho que nadie cree
una escuela formativa de Rugby. Los beneficios del Rugby son claros, basan su
ensefianza en valores que fortalecen la personalidad y la autoestima, también

mejora el estado fisico y hace que los nifios y adolescentes sean mas saludables.

Finalmente, las oportunidades de negocio son evidentes, el analisis externo
permite reconocer la facticidad de poner en marcha un emprendimiento, con
respaldo de las leyes y el andlisis econdmico. Por otro lado, la industria deportiva
no es muy fuerte todavia, sin embargo, los servicios de ensefianza aportan un
65,5% al PIB nacional, sumado a la aceptacion positiva de los padres de familia,
la escuela formativa de Rugby es un negocio que claramente cubriria una

necesidad latente en el sector norte de Quito.
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5. PLAN DE MARKEKTING

5.1 Estrategia de marketing

El concepto de Philip Kotler (2008) , menciona que la estrategia de marketing
define el lineamiento que la empresa busca para cumplir con sus objetivos
empresariales, basado en la seleccion del mercado objetivo donde la empresa
quiere comercializar su servicio, el posicionamiento y la creacion de acciones

enfocadas en la mezcla de marketing.

Porter define tres tipos de estrategias genéricas que ayudan a la consecucion de
una ventaja competitiva, en el caso de este plan de negocios se empleara la

estrategia de diferenciacion y enfoque.

La estrategia de enforque se relaciona con atacar a un mercado que no esta
explotado y generar una ventaja competitiva para un nicho en especifico ya que
muchas empresas de la industria no buscan especializarse o atacar al mismo
segmento al que la empresa va dirigida. Por otro lado, la diferenciacion dotara
una cualidad Unica al servicio y de esta manera sera percibida por el consumidor

y permitira cobrar precios mas altos que el resto de las escuelas deportivas.

5.1.1 Mercado objetivo
Para escoger el mercado objetivo se debe considerar dos segmentos:

a. Padres de familia, hombres y mujeres en un rango de edad de 25 a 59
afios que trabajan en el sector publico y privado o trabajan de manera
independiente, es decir que pertenecen a la poblacién econémicamente
activa (PEA). Con la caracteristica que les gusta el deporte, a este

segmento se debe enfocar el proyecto de una manera mas concisa e



27

informativa, porque ellos son los que van a pagar y tomar la decision final

del servicio.

b. Segun el INEC, un hogar estd compuesta por 3,8 personas. Se identificd
el mercado potencial de clientes con un nimero de 58.832 personas, se
debe multiplicar por 1,8 (numero de hijos por familia) llegando a obtener
un total el mercado objetivo de consumidores de 105.897 nifios y

adolescentes.

Tabla 3.

Mercado objetivo

e ErcADo OBOETVO |

Variables Numero Porcentaje

Ecuador 17.510.643 100%
Quito 2.781.641 16%
Edad (25-59) afios 234.110 8%
Grupo (A, B, C+) 84.045 36%
Actividad Fisica 58.832 70%
Niflos y Adolescentes 105.897 1,8

Adaptado de: INEC, 2020

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor de la escuela formativa de rugby tendra dos ejes:

a. Alianza estratégica con la secretaria del Deporte, para promover y difundir

la practica de rugby en el pais.

b. Certificaciones internacionales por el uso de plataformas “RugbyReady”
gue lo emite la World Rugby, que es el ente regulador a nivel mundial y el
respaldo de “Get Into Rugby”, que es un programa de Rugby formativo
gue lo emite la Sudamericana Rugby, que es el ente Regulador de Rugby

de Sudamérica
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ASOCIADOS
CLAVE

Alianzas
esfratégicas con la
Secretaria del
Deporte

Escuelas y colegios

ACTIVIDADES CLAVE

Ensefianza y capacitacion
deportiva de Rugby a
nifos y adolescentes

Capacitacion a los
enfrenadores en
metodologias de

ensenanza de deporie a
nifios y adolescentes

Compra de equipos e

de la ciudad de :
Quito para fomentar implementos para la
la practica de rugby practica de Rugby
Certificacion de los | Promocion y publicidad
: de la escuela en el sector
organismos :
internacionales norte de Quito
como Rugby Ready
y Ge tinto Rugby
RECURSOS CLAVE
Proveedores de
insumqs deportivos,
uniformes y Implementos para la
alimentacion practica de rugby
Espacio fisico donde se
realiza el entrenamiento
ESTRUCTURA DE COSTOS

Gastos operativos de la escuela de Rughby y

gasto por pago de personal adminisirativo y
enfrenadores

PROPUESTA DE VALOR

Fomentar la practica de
deportes no
convencionales entre los
nifios y adolescentes del
norte de la ciudad de Quito
para crear una cultura de
trabajo en equipo,
compremiso cen la
sociedad y respecto
comunitario, que son los
preceptos que transmite el
Rugby

Adicionalmente, se
implementa clases
virtuales y certificados
avalados por entes
reguladores

RELACION CON LOS
CLIENTES

Contacto telefonico en la
escuela de Rugby

Visita a escuelas y
colegios en la ciudad de
Quito

Informacion en pagina
web y redes sociales

CANALES

Canal directo a través del
personal de la escuela de
Rugby

SEGMENTO DE
CLIENTES

Consumidores:
Nifios y
adolescentes entre
6y 18 afios que les
gusta la practica de
deportes no
convencionales

Clientes: Padres y

madres de familia

entre 25y 59 afios

que pertenecen al
PEA.

FUENTE DE INGRESOS

Inversion inicial: $8.853,30
Ingresos: $155,00

Figura 6: Modelo CANVAS

5.1.3 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que se utilizara es mas por mas que sugiere

“‘un precio mayor por un mayor beneficio” (Kotler & Armstrong, 2013) . En

concordancia con la estrategia general de precios el posicionamiento mas por

mas implica brindar un mejor servicio y cobrar un mayor valor que la

competencia, en este sentido la escuela de Rugby busca ofrecer mayores

beneficios y atributos para sus integrantes que las escuelas ya existentes y fijar

un precio justo por el servicio recibido y por el cual estan dispuestos a pagar,

considerando ademas los resultados de la investigacion de mercado en la cual

las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por este servicio.
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5.2 Marketing Mix

5.2.1 Producto servicio

El servicio que se implementara con el presente proyecto se basa en la creacion
de una escuela formativa de Rugby para nifios y adolescentes de entre 6 y 18
afos de edad, ubicado en el sector norte de Quito. La escuela tiene como
proposito ofrecer entrenamientos para formar a nifios y adolescentes dentro de

la practica deportiva.

Las practicas se realizaran en canchas de futbol sintéticas descubiertas en las
cuales se impartira las clases de Rugby bajo la preparacion de instructores
especialistas en el deporte. Las instalaciones contaran con aulas en donde los
nifos y adolescentes podran recibir clases teéricas por medio de recursos
audiovisuales, asi como observar videos de partidos y escuchar testimonios de
los deportistas mas relevantes nacionales e internacionales, ademas de
espacios auxiliares enfocados principalmente en el bienestar de los nifios y
adolescentes, asi como brindar confort a los padres de familia que acompafien

a sus hijos a los entrenamientos.

El confort y espacio para los padres de familia es importante en la cancha de
entrenamiento, por ello se dispone de un espacio con gradas para que los
espectadores puedan observar los entrenamientos. Esta area tendra bafios,

dispensador de agua fria y caliente y conexion a internet inaldmbrica.

La escuela contard con 3 instructores altamente capacitados en ensefianza
deportiva y con cursos completos de Rugby formativo, esto es importante para

desarrollar aspectos fisicos, técnicos y cognitivos de los futuros alumnos.
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El entrenamiento de Rugby formativo dispone de una metodologia de ensefianza
dividida en dos partes: la primera es la enseflanza teoérica, por medio de la
plataforma digital “Rugby Ready” los alumnos aprenderan la importancia de las
normas y reglas en el juego. Por otro lado, los instructores prepararan material
audiovisual donde los alumnos entenderan las posiciones dentro de la cancha,
también material motivacional como testimonios de deportistas destacados y la

forma de transmitir valores en el deporte.

La segunda parte es el desarrollo de la parte fisica, los instructores ensefiaran a
los alumnos las técnicas para jugar Rugby, estableceran pautas vy
entrenamientos para mejorar el desarrollo fisico de cada jugador. Al finalizar
cada clase se realizara el tercer tiempo en el cual los integrantes de la escuela
podran disfrutar de un lunch compuesto de frutas y una bebida hidratante para

Su recuperacion fisica.

Los horarios de clases seran los dias lunes, martes y jueves, en dos horarios de
dos horas cada una. El primer horario sera de 15:00 a 17:00 horas y el segundo
de 17:00 a 19:00. También se dictaran clases los sabados 10:00 a 11:30, que

seran destinados a partidos o torneos internos.

Las instalaciones cuentan también con una oficina y bodega para que el personal
administrativo pueda desempefar sus labores. Tanto la instalacion como las

oficinas tendran parqueaderos, bafios y una red de internet inalambrico
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Branding

La escuela formativa llevara el nombre DRAGON RUGBY CLUB. El mismo hace
referencia a un animal mitolégico utilizado en diversas culturas del mundo que
representa la lucha, fuerza y se lo asocia también como un guardidn protector
poseedor de gran sabiduria y poder, estd muy relacionado a la disciplina
deportiva porque el Rugby es un deporte de fuerza pero que se lo juega con
sabiduria y siguiendo las reglas para que los espectadores disfruten. Por otro
lado, se sigue la tradicién de varios equipos de Rugby del mundo de usar un
animal como caracteristica principal en sus nombres y logos. Por ultimo, las
palabras RUGBY CLUB que indica el deporte que se va a practicar y estara

enfocado en varias personas apasionadas por el deporte.

Logo

Se realizo un isologo ya que se fusiono el simbolo del dragdn con el nombre de
la escuela. Esta conformado por tres partes principales, que es el dragbn como
imagen principal y que llamara la atencién del publico, como segundo punto el
nombre de la escuela y finalmente el slogan, combinados todos con los colores

adecuados.

RUGBY CLUB

“Para entenderio hay que jugario”

Figura 7: Isologo
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Colores

La cromatica escogida es la combinacion de rojo, naranja, negro y blanco, los
colores mas representativos seran el negro que es elegante a la vista y denota
inteligencia y lujo, por otra parte, el rojo que representa energia, pasion y evoca
fuertes emociones. Esta cromatica escogida ayudara a crear la percepcion
correcta en la mente de nuestro publico que es atraer la atencién y sentirse

identificados.

Slogan: “Para entenderlo hay que jugarlo”

Soporte

El equipo administrativo desde sus oficinas se encargara de recibir todas las
recomendaciones de los clientes para mejorar constantemente, con la base de
datos de los clientes también se realizaran encuestas mensualmente del servicio
gue se brinda, por otro lado, los nifios y adolescentes también podran realizar un

feedback de los entrenadores, instalaciones y servicio en general.

Estas actividades de soporte pueden estar respaldadas por el uso de una
aplicaciéon especializada en la entrega de encuestas para evaluacion del servicio
al cliente. Para esta actividad se usaria el servicio de la aplicacion

SurveyMonkey.

Adicionalmente para dar seguimiento se usara las redes sociales y pagina web.
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5.2.2 Precio

Estrategia de Precios

La estrategia de precios mas adecuada para el tipo de servicio es la estrategia
de fijacion de precios, que segun (Kotler & Armstrong, 2013) consiste en ofrecer
“la combinacién exacta de calidad y buen servicio a un precio justo”, se optd por
esta estrategia ya que se ofrecera un servicio con un mayor valor agregado que
los servicios ya ofertados en el mercado y por el cual los clientes estén

dispuestos a pagar un mayor precio.

Estrategia de Entrada

Para establecer el precio de entrada del servicio se ha considerado utilizar la
estrategia de mas por mas. Es decir que se ingresara con un precio alto que
implica la inscripcion, matricula, mensualidad y uniforme dando un resultado de

$155 por cada alumno nuevo.

La escuela formativa tendra un valor Unico de inscripcion y matricula de $30 y
constante con el tiempo, mientras que la mensualidad y los uniformes irdn
creciendo con respecto al porcentaje de la industria (8%). A esto se le debe
sumar la cuota mensual que sera de $75 por 32 horas de clases mensuales y el
uniforme que constara de uno principal y otro alterno de entrenamiento valorado
en $50.

Detalle Precio

Inscripcion S 20,00
Mensualidad | S 75,00
Uniformes S 50,00
Matricula S 10,00
Total S 155,00

Figura 8: Detalle de precios
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Estrategia de Ajuste

La estrategia de ajuste de precios que se establece en la fijacion de precio
basada en el valor para el cliente. Segun (Kotler & Armstrong, 2012), el precio
de un producto o servicio se establece en base a las percepciones que tiene el
cliente o consumidor mas no de los costos que tiene el servicio. Luego de
analizar al cliente en el capitulo 3 se determinaron las necesidades y
percepciones de valor, con respecto a eso se logro tener el precio meta de $155.

5.2.3 Plaza

Estrategia de Distribucioén

La estrategia de distribucion establecida es la estrategia exclusiva, que consiste
en llegar al cliente final de manera directa sin el uso de intermediarios (Kotler &

Armstrong, Introduccion al Marketing, 2013).

Los entrenamientos desarrollados en la escuela formativa de Rugby son
ofrecidos de manera directa a los nifios y adolescentes en las instalaciones de
la escuela, los alumnos recibiran las clases de preparacion y entrenamiento por
medio de los profesionales capacitados en el deporte como ya se menciono

anteriormente.

Localizacion

La escuela de Rugby estara ubicada en la zona nororiental de Quito, en la calle
Los Jazmines y Los Pinos, en las instalaciones de la Unidad Educativa Almirante

Nelson (ANAN) como se muestra en la siguiente figura:
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Punto de venta

La escuela de Rugby contara con 3 canchas sintéticas descubiertas, la primera
esla9vs 9y las dos siguientes 7 vs 7. Contara con espacios libres secundarios,
oficina, bodega y parqueadero; para lo cual se alquilara de las canchas sintéticas
de la Unidad Educativa Almirante Nelson (ANAN). Con un costo total de $537,60
dentro de este valor estan incluido los servicios basicos (agua, luz e internet) y
el IVA.

Adicional al uso de la cancha sintética, la escuela de Rugby necesita alquilar una
instalacion administrativa, que sera la encargada de receptar las inscripciones y
pagos de los alumnos y brindar la informacién pertinente a los entrenamientos.
La oficina estara ubicada en la calle Los Pinos y 6 de diciembre, que es una zona
cercana a la cancha sintética. Generando un gasto operativo mensual de $313

incluido los servicios basicos (agua, luz e internet) y el IVA.
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Tabla 4.

Detalle de arriendos
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Detalle
Arriendo de oficina y servicios basicos | $ 3.756,00 | $ 3.79356 | $ 3.83150 | $ 3.869,81 | $ 3.908,51
Arriendo de canchas $ 6.451,20 | $ 6.515,71 | $ 6.580,87 | $ 6.646,68 | $ 6.713,14
Estructura y tipo de canal

Rugby.

ESCUELA DE
RUGBY

La estructura del canal de distribucion es directa ya que el servicio sera

entregado de forma directa al cliente final en las instalaciones de la escuela de

CLIENTE FINAL

CONSUMIDOR

Figura 11: Canal de distribucion
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El tipo de canal de distribucion es nivel cero, porque no existen intermediarios
entre la escuela y los potenciales clientes. Las actividades que seran
desempefiadas por el canal de distribucion son digitales y tradicionales; las
actividades digitales consisten en la respuesta por medio en redes sociales,
correo electrénico y pagina web. Las actividades tradicionales son la atencién al

cliente en la oficina de la escuela y a través de la respuesta telefénica.

5.2.4 Promocién

Estrategia de promocioén

La estrategia de promocion para la escuela de Rugby es atraccion (pull), que es
definida por (Kotler P. , 2012) como la generacion de acciones de promocion y
comunicacion con el fin de generar expectativa en el mercado objetivo, para de
esta manera atraer demanda. Las actividades de la escuela se concentraran en
dos aspectos de la segmentacion de mercado, estos son los padres de familia
gue recibiran la informacién, los nifios y adolescentes que haran uso de los
servicios de formacion deportiva. Las acciones de promocion se dividen en los

siguientes puntos:

Publicidad

Las actividades de publicidad se dividen en el uso de medios tradicionales y

digital:

e Medios Tradicionales y lanzamiento

Descripcion Frecuencia | Duracion Presupuesto

anual
Material que sea necesario | Una sola vez
para la inauguracién de la

escuela.
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Cuadernos y esferos con la | Una solavez | 1 afio $ 200
marca de la escuela que sera
entregado a las estudiantes al

momento de su matricula

e Medios Digitales

Descripcion Frecuencia Duracion Presupuesto
anual
Informacion de la escuela de | Una sola vez 5 afios $ 400

Rugby, testimonios de los
estudiantes, videos de los
entrenamientos, datos de
contacto y link hacia las redes
sociales.

Mantenimiento Mensual 5 afios $82

Envio de informacion sobre la | Mensual 5 afios $ 360
escuela de Rugby a los padres
de familia, de acuerdo a
segmentacion.

Posicionamiento de la marca en | Mensual 5 afios $1.350
redes sociales con el uso de
medios audiovisuales y
entrevistas a los estudiantes.
Uso de palabras clave para
buscador

Desarrollo de videos publicitarios | Trimestral 2 afios $ 400
con la informacion de la escuela
de Rugby.
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Fuerza de ventas

La escuela de Rugby el gerente general se encargara de establecer vinculos con
las escuelas y colegios, con el fin de captar niflos y adolescentes en las
instituciones educativas. El rol de la auxiliar de marketing y ventas se vinculara
con la administracion de las redes sociales de la empresa. Las funciones de este
personal se describen en el siguiente capitulo vinculado a la estructura

organizacional.

Marketing directo

Las actividades de marketing directo sirven de apoyo para la gestion comercial
de la fuerza de ventas, consisten en la entrega de folletos con la informacion de
la escuela de rugby; este medio sera entregado cuando se visite a las escuelas
y colegios, para que sea repartido a los estudiantes y de esta manera transmitir

la informacién a sus padres.

Relaciones publicas

La escuela de Rugby establece como aspectos claves en su propuesta de valor,
la ejecucion de alianzas estrategias, las cuales seran acciones de relaciones
publicas. Para lo cual se enfocan en contactar con instituciones especializadas
en el deporte, como la Secretaria del Deporte para difundir la actividad del Rugby
entre las escuelas y colegios de la ciudad de Quito; para esto se planifica realizar
eventos de capacitacion a profesores de educacion fisica para vincularlos con la
escuela y atraer a los estudiantes con la charla de deportistas destacados, esta

accion la realizara el Gerente general.

Tabla 5:
Presupuesto de marketing

GASTOS PROYECTADOS ANUALES 1 2 3 4 5
TOTAL, GASTOS MARKETING S 2.710| S 2.209| S 1.827| S 1.845| S 1.864
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacién

Misién
“Somos una Escuela de formacion de Rugby dedicada a la ensefianza de este

deporte a nifios y adolescentes, fomentado la practica deportiva, valores, con

profesionales calificados y responsabilidad social corporativa”

Visién
“‘Lograr ser un referente de las escuelas formativas de Rugby del pais y el
semillero para equipos de categoria A, mejorando de manera continua los

procesos y el nivel competitivo de nuestros clientes, fomentado la actividad social

a través del deporte”.

Objetivos de la Organizacidon

Mediano Plazo

e Incrementar los ingresos por ventas en el 19% para el afio 2, mediante
la incorporacion de 12 nuevos alumnos.

e Mantener una liquidez de $3 por cada $1 de cuentas por pagar en los
tres primeros afos.

e Conseguir un numero de al menos 80 alumnos al final del afio 3,

generando un incremento del 66% respecto al afio 1.

Largo Plazo

e Mantener un margen neto superior al 30% a partir del afio 5.

e Abrir una sede en el sector del Valle de los Chillos a partir del afio 5.
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e Incrementar las utilidades netas en al menos un 20% a partir del afio 5.
e Realizar 2 torneos anuales con jugadores de categoria A, a partir del afio
5.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Cadenade valor

Segun Michael Porter la cadena de valor es una plantilla 0 modelo que se utiliza
en la planificacion de estrategias de negocios para describir el desarrollo de las
actividades que la empresa realiza para crear un producto/servicio y de esa

manera generar una ventaja competitiva.

INFRAESTRUCTURA: Planificacion, Relaciones Publicas, \\ \
Administracion, Area de Marketing y ventas, Area deportiva. \ \
0 E \ \
w . \ !
ow ADMINISTRACION Y RECURSOS HUMANOS: Conformado por 6 persanas.‘-.' \
g (@] Gestion contable y financiera, administrativa, proyectos y eventos \ \
o i \
-y \ \
28 DESARROLLO TECNOLOGICO: \ \
§ w Plataformas de ensenanza. Registro de clientes. Contenido multimedia ‘\,_ \\
o A \
ABSTECIMIENTO: Insumos deportivos, oficina y tecnologicos. "‘-. 2 \\
Servicio de catering y transporte. Servicio de confeccion "..\ ; \
\
I @ !
LUGSTIO LOGISTICA | MARKETING | POST VENTA [/ m
INTERNA iz |/
OPERACIONES | gyTeRNA | VENTAS / /
Recopilacion de / /
.. Control y segui- /
datos. y seg
Almacenamien- Pmum.m," del Seejecutael | Promociones | miento de base ;f ,fi
to. servicio plan de marke- | Publicidad en de datos J /
Organizacién y Seguimiento ting !rde rela- Jmedlus. Feedbmlcr alos _/I /
planificacion de del antrena- clones tr : y| ¢ . esy / J
programa miento publicas sociales clientes ;'l {
virtual y entre- / '])'
namiento. ‘).' f
Mantenimiento. / |,’
Uso de areas f !
i J

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 12: Cadena de valor
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Actividades Primarias

Logistica Interna: la empresa gestionara y administrara la recopilacion de datos

de los clientes para que exista un buen canal para los diferentes mensajes. Por
otro lado, el almacenamiento de los insumos deportivos y alimenticios para su
adecuada distribucion en las clases. Se gestionara el uso de las areas deportivas
y aulas para las clases en linea, consecuente a eso también se planificara el

contenido en las plataformas virtuales y el contenido de actividades fisicas.

Operaciones: Planificacion de los entrenamientos y clases virtuales de la
escuela. Brindar los servicios de entrenamiento deportivo del Rugby a los

consumidores finales.

Logistica externa: Los servicios que se ofrecen se daran a conocer por medio de
la ejecucion del plan de marketing y consecuente a esto el plan de como lo vamos

a comunicar al publico.

Servicio Post Venta: Para que la empresa este constantemente innovando y

mejorando se necesitara del feedback de los consumidores y clientes. Existira el

control y seguimiento de la base de datos para realizar campafas de fidelizacion.

Actividades De Soporte

Infraestructura: Hace referencia a los departamento o funciones que cumpliran

los empleados de la empresa, Existen areas de relaciones publicas, planificacion
y administracion que lo cumplen los rangos mas altos de la empresa. Por otro
lado, existen areas de marketing y ventas y el area deportiva donde se

encuentran los 3 instructores.

Recursos humanos: Las personas contratadas seran experto en cada area y se

buscard, reclutara, capacitarda y motivara a cada miembro de la empresa para
generar un buen ambiente interno y asi brindar un buen servicio. Los primeros
afos existiran 6 personas, al tercer afio se empezara a aumentar el personal en

el &rea que se requiera.

Desarrollo de tecnologias: Contaremos con un sistema de registro y una base de

datos para tener mas alcance, consecuente a eso se implementan nuevas
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metodologias pedagogicas y deportivas para que los nifios y adolescentes se
sientan motivados, por otro lado, se usaran plataformas virtuales con contenido
actualizado y practico. Con respecto a los medios sociales, el contendido sera

innovador y con las ultimas tendencias en el mercado.

Abastecimiento: La adquisicion de materiales de oficina, insumos deportivos,

tecnologicos y didacticos completaran el servicio de entrenamiento y
capacitacion, por otro lado, se contrataran los servicios de catering, transporte y
uniformes que son servicios extras que agregaran valor al servicio y el cliente se

sentird conforme

6.2.2 Mapa de Procesos
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Figura 13: Mapa de procesos

En el mapa de procesos de Dragon Rugby Club exponemos los macroprocesos
gue tiene la empresa y como estos siguen una secuencia y se interrelacionan
entre ellos. Los procesos estratégicos definiran el rumbo y la toma de decisiones
gue realicen para lograr los objetivos, estas decisiones tendran un gran impacto
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sobre los demas procesos. Por otro lado, los procesos clave materializan el
servicio y tiene relacion directa con la satisfaccion del cliente. Finalmente, los
procesos de apoyo brindan soporte a los demas procesos, por lo tanto, es
fundamental esta representacion gréafica debido a que las funciones y actividades
por parte del personal de empresa se vera planificada y ejecutada siguiendo un

proceso comun.

6.2.3 Flujograma

Informacioén del cliente e inscripcion

LLEGAR A LAS OFICINAS

PREGUNTAR EN INSCRIBIR AL ALUMNO . FIN DEL TRAMITE

RECEPCION POR LA
ESCUELA

PIDE CONOCER LAS AREAS

- DEPORTIVAS
DIRIGIRSE A LA SALA DE
CLIENTES
st
¢LE GUSTA SE LE ENTREGA UN
SE LE ENTREGA EL LA NO TARIETA
PROGRAMA VIRTUAL ) METODOLO
Y DEPORTIVO Gia?
LLEGAR A LAS OFICINAS FIN DEL TRAMITE
LA SECRETARIA ATIENDE RECORRIDO AREAS
DEPORTIVAS
DATOS RECOGER EL UNIFORME
DEL
ALUMNO
RECIBIR FACTURA
ESCOGER LOS HORARIOS > REALIZAR EL PAGO

Figura 14: Flujo de procesos



6.2.4 Anélisis De Tiempos

Programacion Clase Tedrica
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ACTIVIDAD PRINCIPAL ACTIVIDAD SECUNDARIA INFRAESTRUCTURA
Inicio de clases Aulas
Contenido de Clase Aulas
Video explicativo Activacion Cognitiva Aulas
Uso de plataforma Trabajo en Equipo Aulas

Calentamiento

Juegos Recreacionales

Cancha Descubierta

Estiramiento

Cancha Descubierta

Programacion Clase Deportiva

Tercer tiempo Nutricion Cancha Descubierta
Traslado a hogares
ACTIVIDAD PRINCIPAL ACTIVIDAD SECUNDARIA INFRAESTRUCTURA
Inicio de clases Cancha Descubierta
Calentamiento Motricidad fina Cancha Descubierta

Técnica con balon

Trabajo en Equipo

Cancha Descubierta

Descanso Activacion Fisica Cancha Descubierta
Actividad/Partido Motricidad gruesa Cancha Descubierta
Estiramiento Relajacion Cancha Descubierta
Tercer tiempo Nutricioon Cancha Descubierta

Traslado a los hogares

Figura 15: Detalle de tiempos

6.3 Estructura Organizacional

Dragon Rugby Club se basa en una estructura organizacional funcional simple

ya que las personas que conforman la empresa son reducidas y sus

responsabilidades y especializacion son definidas de acuerdo a sus habilidades.

Este tipo de disefio se mantendra en su fase inicial, contara con 6 personas y

estara abierto a la posibilidad de aumentar su personal a partir del tercer afio. Su

disefio horizontal con pocos niveles jerarquicos permite que la coordinaciéon y

autoridad de la empresa dependa del gerente general, los criterios o decisiones

son funcionales y flexibles, los flujos de comunicacion seran informales y

directos, ayudara a que las respuestas a los problemas o decisiones sean

rapidas.
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Figura 16: Organigrama

Descripcion de Funciones

instructores

Instructores
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Funciones Competencias Sueldo
Representante legal dela empresa Ing. administracién o afines.
Encargado del control y gestion de marketing, Experto en gestion y mercado deportivo
administraciony logistica, toma de decisiones. Trabajo en equipo
Planificacion estratégica, control de recursos y Liderazgo, proactividad $700
servicios. Resolucion de problemas. Vision estratégica a largo plazo
Relaciones publicas Experiencia: 2 afios
Edad: 27 - 40 afios (Hombre o mujer)
Ing. administracion, contabilidad
Encargado de negociaciones con empresas, gestion jl'rabajo bajo pres@n y‘e’n equipo .
contabley financiera, administrativa, proyectos y Versatllldadyalta.org?mzacton, puntualidad $500
eventos Experiencia: 2 afios
Edad: 27 -40 afios (Mujer)
Lcdo. en Ciencias del Deporte
Conocimiento de Rugby y planificacion técnica
Planificaciony seguimiento de actividades deportivas de| de entrenamiento fisico y deportivo. Proactivo.
la escuela de Rughby. Experiencia: 2 minimo con personas de 6 a 18 $300
Seguimiento y control a los instructores. afios.
Charlas técnicas y capacitacion a instructores Edad: 27 - 35 afios (Hombre o mujer)
Ensefianza académica y deportiva de Rugby Lic. En Ciencias del Deporte.
. ) Conocimiento en Rugby
Planificacion de las clases
Preparacion fisica de los alumnos Cursos aprohaos $200
e Experiencia: 2 afios con entramientos de Rugby
Capacitaciones y charlas
Trabajo con nifios y adolescentes
Edad: 27 — 35 afios (Hombre o muijer)
Lic. Marketing y Comunity Manager
Planificacién de estrategias de marketing, publicidad y Creatividad
ventas. Creacién de contenido para plataformas Experiencia 2 afios en el campo deportivo $200
virtuales. Manejo de redes sociales Edad: 27 - 35 afios
Realizacion de ventas y promocién Mujer

Figura 17: Detalle de funciones
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Tabla 6:
Sueldos
Detalle

Sueldos $ 32.161 S 34.783 S 35.313 $ 35.851 S 36.396

Los servicios de disefio grafico y mantenimiento son tercerizados, esto quiere
decir que se los contrata de manera externa y no forman parte de la némina, sin
embargo, el gerente general debera encargarse de la contratacion.

Tabla 7:
Honorarios profesionales

Detalle n Ao 5

Honorarios profesionales | $ 1.200| S 1.212| $ 1.224| $ 1.236| $ 1.248

Estructura Legal

La estructura legal propuesta para esta empresa sera Unipersonal de
Responsabilidad Limitada, como dicta la Ley 27 E.U.R.L toda persona natural
con capacidad legal para realizar actos de comercio, sera capaz de desarrollar

cualquier actividad econdmica que no esté penado por la Ley. (Valdez, 2015)

Se elige esta figura ya que el propietario es una sola persona, la misma que toma
el nombre de gerente-propietario. Esto quiere decir que no esta constituida por
socios, el propietario sera quien realice de forma autbnoma, independiente y
permanente toda la actividad econémica, como menciona el articulo 37 de la Ley

E.U.R.L no podra tener copropiedad a menos que sea por causa de muerte.

Un aspecto basico que se debe tomar en cuenta al ser una empresa Unipersonal
de Responsabilidad Limitada es el capital inicial, el capital asignado debe ser
mayor a el salario basico unificado multiplicado por 10, esto quiere decir que el

monto minimo no debe ser inferior a $4.000.
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1. PLAN FINANCIERO
7.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccién de ingresos

Los ingresos de plan de negocios contemplan una tasa de crecimiento anual
respecto al 8% de la industria. Se inicia con un total de 48 alumnos, los alumnos
estan repartidos de la siguiente manera 8 personas en las 3 canchas y
multiplicado por los dos horarios. Se les cobrara la inscripcion, matricula,
mensualidad y uniforme. Se puede notar que existe un crecimiento paulatino de
1 persona mensualmente. Adicionalmente, existiran torneos anuales con 7
equipos el primer afo y se termina 15 en el afio 5, otro ingreso sera los
patrocinios, que para el afio 1 es de 4000. El valor de las mensualidades,
inscripciones, uniformes, patrocinios se incrementa con una tasa del 8%,

mientras el valor de la matricula se mantiene constante durante los 5 afos.

Tabla 8:
Ingresos por ventas

Detalle Ano1l

Ventas $ 57.850 S 71184 S 89.951 S 111.454 S 134.848

7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Para proyectar los costos y gastos se consideraron el costo del servicio por cada
alumno que ingresa a la escuela formativa de Rugby y que contempla el costo
de la alimentacién, carnet, uniformes y adicionalmente los premios para los
torneos.

En cuanto a los gastos se identificaron gastos administrativos y marketing, dentro
de los gastos administrativos se tomo en cuenta el arriendo mas los servicios de
la oficina, arriendo de las canchas y honorarios, materiales de limpieza, sueldos

administrativos y ventas.

Con respecto a los gastos de marketing, es todo el desembolso de dinero que

se realizara para promocionar la escuela, estos engloban la creacion de pagina
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web, redes sociales Ads, Mailyng, videos promocionales y material publicitario.
De igual forma estén reflejados los gastos de constitucion y puesta en marcha.

La proyeccion de los costos y gastos se realiz6 tomando la tasa de inflacion de
1%, donde varian en el primer afio ya que existen gastos que se incurren una
vez como es el gasto de constitucion y puesta en marcha que solo es tomado en

cuenta en el primer afio.

Costo de ventas S 25155 |6 27418 (S  30497|$ 33.635 | § 36.833
Arriendo de oficina y servicios basicos $ 3.756 | § 379418  3.831]$S 3.870 | $ 3.909
Arriendo de canchas S 6.451 | $ 6516 | S 6.581 | S 6.647 | § 6.713
Suministros de oficina ) 20|58 24218 2458 24718 250
Honorarios profesionales $ 1.200 | $ 1212 | § 1.224 | § 1236 | § 1.249
Material limpieza § 120§ 12118 122§ 124 |5 125
Sueldos administrativos y ventas S 21.241(S 2298 |S 23336|$ 23.601 | § 24,052
Gasto de constitucion y puesta en marcha | $ 1613 (S - s - |8 - |8 -
Redes sociales +facebook ads $ 1350 ($ 1364 | $ 1377 $ 1391 | § 1.405
Pagina Web $ 400 | $ 8|S 83|$ 841$ 8
Mailing $ 360($ 364 |$ 3675 37| $ 375
Videos promocionales $ 400 | § 400 | $ S $ -
Material publicitario S 200 | $ - s - |8 - |8 -
Gastos operacionales § 37331|S 37080 |$ 37167 |% 37.661 | $ 38,161

Figura 18: Costos y gastos

7.1.3 Politicas de cobro, pago e inventario

La politica de cobro sera del 100% en efectivo, como pago a proveedores
también sera del 100% en efectivo, no existe inventarios ya que el proyecto es

una prestacion de servicios y no oferta productos.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial es de $ 8.853,30 que contempla la adquisicion de los activos
fijos relacionados a muebles de oficina, equipos de computacion, maquinaria y

equipo; y el capital de trabajo necesario para operar el primer afio.
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DETALLE VALOR

Activos Fijos 5 3.853,00
Capital de trabajo $ 5.000,00
Total, Inversion S 8.853,20

Figura 19: Inversion inicial
7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo requerido es de $5.000, este dinero permite que el flujo
mensual del proyecto llega a positivo en cada uno de los periodos por lo tanto es
la cantidad de dinero que posibilita realizar las actividades y generar un equilibro

de activos y pasivos.

7.2.3 Estructura de capital

Para financiar el presente proyecto se necesitara de $ 8.853,30 de los cuales se
ha considerado un aporte de capital del inversionista del 50% y el financiamiento
del 50% restante que se lo realizara mediante un crédito en una cooperativa de
ahorro y crédito con una tasa de interés de 11,20% anual en un tiempo de 60

meses con una cuota mensual de $96,69.

Tabla 9:
Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL

DETALLE % VALOR

Capital propio 50% | S 4.426,65
Deuda 50% | § 4.426,65
Total S 8.853,30
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7.3 Estado de resultados, estado de situacion financiera, estado de flujo
de efectivo, flujo de caja del proyecto

7.3.1 Estado de resultados

El Estado de Resultado muestra la operacion del negocio con respecto a los
ingresos por ventas, la disminucion de los costos operativos y los gastos tanto
administrativos como de marketing, se identifican las utilidades operacionales,
pago de intereses, las utilidades a trabajadores y el pago al impuesto a la renta
obteniendo las ganancias en cada uno de los afios. El proyecto tiene una pérdida
de $5.096,99 en el primer afio debido a que las ventas son bajas, existen gastos
gue solo se los realizan el primer afio y el dinero no logra a cubrir los intereses
de trabajadores e impuestos a la renta. Con el trascurso del tiempo se genera

rendimientos positivos llegando al afio 5 a $39.638.

ESTADO DE RESULTADOS

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ventas S 57.850,00 | S 71.18400| S 89.951,84 | $ 111.454,48 | $ 134.848,92
Costo de ventas $ 2515500 | S 27.41847|S 30.497,26 | $ 33.635,25 | $ 36.833,31
Utilidad bruta en ventas S 3269500 | S 43.76553 S 59.454,58 | S 77.819,23 | $ 98.015,60
Arriendo de oficinay servicios bdsicos S 375600 S 3.79356|S 3.83150|S 3.869,81|S 3.908,51
Arriendo de canchas S 6451,20(S 651571|S 658087 |S 6.646,68 | S 6.713,14
Suministros de oficina S 240,00 | S 24240 | $ 244,82 | $ 247,27 | $ 249,74
Honorarios profesionales $ 120000 S 121200|$ 1.22412|S 123636 |$ 1.248,72
Material limpieza S 120,00 | S 121,20 | $ 122,41 | S 123,64 | S 124,87
Sueldos administrativos y ventas S 21.241,20 | S 2298599 |S 23.33603 | S 23.691,40 | $ 24.052,18
Gasto de constitucion y puestaenmarcha [ S  1.613,00 | S - S - S - S -

Redes sociales +facebook ads S 1.350,00| S 1.36350|S 1.37714|S 139091 | S 1.404,82
Pagina Web S 400,00 | S 82,008 82,82 | S 83,65 | S 84,48
Mailing S 360,00 | S 363,60 | S 367,24 | S 370,91 | $ 374,62
Videos promocionales S 400,00 | S 400,00 | $ - S - S -

Material publicitario S 200,00 | S - S - S - S -

Gastos operacionales S 37.331,40 | S 37.07996 | S 37.166,94 | S 37.660,62 | S 38.161,10
Utildad antes de Intereses S (4.636,40)| S 6.68557|S 2228764 | S 4015861 |S  59.854,50
Intereses S 460,59 | S 378,08 | $ 285,83 | S 182,71 | $ 67,43
Utilidad despues de interes S (5.09,99)| S 630749 (S 22.001,81|S 39.97590 | $ 59.787,08
15% participacidn trabajadores S - S 946,12 | S 3.30027 | $ 599,38 | S 8.968,06
Utilidadad antes de impuestos S (5.096,99)| S 5.361,37|S 18.701,53 | S 33.979,51 | $ 50.819,02
25% impuesto a la renta S - S 117950 | $ 4.114,34|S 7.47549 | $ 11.180,18
Utilidad neta $ (5.096,99)| $ 4.181,87|$ 1458720 | $ 26.504,02 | $ 39.638,83

Figura 20: Estado de resultados
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7.3.2 Estado de situaciéon financiera

El estado de situacion financiera o balance general muestra las cuentas de activo
pasivo y patrimonio. Por ecuacion contable los activos totales deben ser iguales
al pasivo total y patrimonio. El proyecto cuenta con el cuadro respectivo en todos
los afos. El total de activos tiene un crecimiento paulatino desde $8.853,30 hasta
los $87.850,30 en el afio 5 de los cuales el mayor aporte esta relacionado a los
activos corrientes. Las cuentas por cobrar tienen un valor de $0 ya que las
politicas de la empresa mencionan que el servicio sera cancelado el 100% en
efectivo. Con respecto a los activos no corrientes se contemplan las

depredaciones acumuladas de la propiedad, planta y equipo.

Los pasivos que son las deudas a corto y largo plazo tienen un valor
relativamente bajo con respecto al total del activo; la deuda bancaria disminuye
con el tiempo por el pago del préstamo, el patrimonio esta compuesto del capital
social y las utilidades retenidas que se acumulan afo a afio. En la medida que
disminuye el pasivo aumenta el patrimonio en la misma proporcion. Se puede

apreciar que el total de activos a final del periodo 5 se financia en su mayoria por

el patrimonio del proyecto.

] 1 2 3 4 5

ACTIVOS $ 8.853,30 | $ 4.40664 |$ B8.153,73 | § 22.468,87 | $ 48.685,23 | § 87.850,30
Corrientes $ 5000000 % 113117 |$ 545609 | $ 20.349,06 | $ 47.409,92 | $ 87.419,48
Efectivo S 500000(S5 113117 (% 545609 |5 2034906 | 5 4740992 | 5 8741948
Cuentas por cohrar 3 - 5 - 5 - 3 - 3 -
No Corrientes S 3.853,30 (S 3.27547 |5 269764 |5 211981 |5 127531 |5 430,82
Propiedad, Planta y Equipo $ 385330 (% 385330(|% 385330|% 385330 (% 385330 (% 385330
Depreciacion acumulada 3 - 3 57783 |% 115566 | % 173349 |% 257799 |% 342248
PASIVOS S 4.426,65|% 5.07698 |5 4.5642,20 |5 4.370,14 |$ 4.082,43 | $ 3.608,72
Corrientes g - $ 1.350,00 | $ 1.697,40 | § 2.299,77 | $ 2.989,66 |% 3.608,72
Cuentas por pagar S 1350005 137056 |5 139143 |5 141262 |5 143413
15% Trabajadores s $ 13524 |% 37586 |% 652,57 |5 899,83
Impuestos por pagar 3 - 5 191,60 | & 532,47 | % 92447 | 5 127476
No Corrientes S 4.426,65|% 372698 % 294480 |5 2.070,38 |5 1.092,83 |5 (0,00)
Deuda a largo plazo $ 447665 (% 3726098 % 294480 (% 207038 (% 109283 (% {0,00)
PATRIMONIO $ 442665 |5 [670,34)| & 3.511,53 | § 18.098,72 | § 44.6502,74 | § 84.241,58
Capital $ 442665 |% 442665 |% 442665 | % 442665 |5 442665 |5 442665
Utilidades retenidas $ (5.006,99)| § (915,12)| § 13.672,07 | § 40.176,09 | § 79.814,93
Total Pasivo + Patrimonio $ B.853,30 |$ 440664 | S B8.153,73 | § 22.468,87 | $ 48.685,23 | § 87.850,30
Comprobacion 3 3 g g 3 3

Figura 21: Estado de situacién financiera
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7.3.3 Flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivos del plan de negocios permite identificar la cantidad
de dinero disponible y en efectivo que tendra el proyecto a través de los afios,
Su calculo se lo realiza a través del flujo operacional, inversién y financiamiento.
El flujo de actividades de operacién parte de las Utilidades netas, las
depredaciones y las variaciones de los activos corrientes y pasivos corrientes.
Las actividades de inversién tienen que ver con la adquisicién de los activos fijos
del proyecto, mientras que las actividades de financiamiento estan relacionadas
al aporte del inversionista y las obligaciones a largo plazo. En el afio cero (0) se
reflejan los $5.000 del aporte de capital y se evidencia presencia de valores

positivos con un incremento anual, por lo tanto, el proyecto tendra liquidez.

FLUJO DE EFECTIVO

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Actividades de operacion S $ -3.169,16 | S 5.107,10 |$ 15.767,39|$ 28.038,41 (S5 41.102,39
Utilidades neta S (5.096,99)| $ 4.181,87 | S 14.587,20 | S 26.504,02 | S 39.638,83
Depreciaciones S 577,83 | $ 577,83 | $ 577,83 | § 844,50 | S 844,50
Incremento de pasivos a corto plazo $ 1.350,00 | $ 347,40 | $ 602,37 | $§ 689,89 | § 619,06
Incremento activos S S S S S S
Actividades de inversion $ (3.853,30)| $ - S - S - S - S

Activos fijos S (3.853,30)| $ - S - S - S - S
Actividades de financiamiento 8.853,30 -699,67 -782,18 -874,42 -977,55 -1.092,83
Deuda a largo plazo 4.426,65 -699,67 782,18 -874,42 977,55|  -1.092,83
Dividendos S - S - S - S - S -
Aporte de capital S 442665 | S - S - S - S - S
Incremento de efectivo S 5.000,00|S -3.868,83|S 4.324,92|S 14.892,97|S 27.060,86|S 40.009,56
Efectivoinicial 0| S 5.000,00 | $ 1.131,17|S 5.456,09|$ 20.349,06|S 47.409,92
Efectivo final (flujo) $ 5.00000|$ 1131,17|$ 5.456,09|$ 20.349,06|$ 47.409,92|$ 87.419,48

Figura 22: Estado de flujo de efectivo

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto permitira determinar los desembolsos que se
realizaron, de igual forma los costos y beneficios. Se calcula mediante las
variaciones del flujo de efectivo operacional, el capital de trabajo neto y los
gastos de capital por activos fijos. Para el presente proyecto se muestra en el
afio cero (0) el valor de la inversion inicial con signo negativo, a partir del afio 1

se realizan las diferentes variaciones y se obtiene los flujos de caja que seran
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descontados a una taza WACC (14,36%) y permitiran demostrar la factibilidad

del proyecto.

FLUJOS DEL PROYECTO (8.853,30)| (29.892,89) (11.038,62) 13.03339| 37.86361| 6810415

Figura 23: Flujo de caja del proyecto

7.4 Flujo de caja del inversionista, tasas de descuento y criterios

valoracion

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista muestra los valores proyectados del flujo de caja
gue identifica Unicamente el aporte del inversionista, es decir, que se descuenta
el valor del crédito bancario, la amortizacion del crédito, es decir, intereses y
capital. El flujo de caja del inversionista sera descontado a una tasa CAPM

(21,58%) para verificar la factibilidad de la inversion realizada.

ANO ] 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO (8.853,30)| (29.892,89) (11.038,62) 13.033,39| 3786361 | 6810415
FLUJO DELINVERSIONISTA (4.426,65)| (30.607,11) (11.700,24) 1243057 3732654 | 67.640,57

Figura 24:Flujo de caja del inversionista

7.4.2 Tasas de descuento

Las tasas de descuento que se aplica al presente plan de negocios y que
permiten descontar los flujos de cajas tanto del proyecto como del inversionista
son la tasa WACC y la tasa CAPM llamada costo de capital accionario, para
determinar las tasas de descuento se utilizaron los indicadores vigentes al mes
de mayo y que fueron tomados de paginas web oficiales. La tasa CAPM es de
21,58% mientras la tasa WACC es de 14,36%.
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TASAS DE DESCUENTO

Tasalibre de riesgo 1,40%
Tasa de mercado 7,41%
Beta de laindustria 1,61
Riesgo pais 10,50%
Costo de capital CAPM 21,58%
Tasa impositiva 36,25%
% deuda 50%
% capital propio 50%
Costo de deuda (Tasa de interes) 11,20%
WACC 14,36%

Figura 25: Tasas de descuento

7.4.3 Criterios de valoracion

Los criterios de valoracion del presente proyecto que se determind son el VAN,
la TIR, el periodo de recuperacion y el indice de rentabilidad. De acuerdo a estos
indicadores se puede determinar la factibilidad o no, si se cumplen con las

siguientes condiciones:

e EI VAN es $22.240,08 lo cual es mayor a $0 por lo tanto el proyecto es
factible.

e LaTIR esde 29,15% lo cual es mayor a la tasa WACC (14,36%) o CAPM
(21,58%)).

e EIl periodo de recuperacion de la inversion es de 2,8 afios, lo cual es
menor al plazo del proyecto.

e El indice de rentabilidad es de $3,51, es mayor a $1 por lo tanto el

proyecto es factible.

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede concluir que el plan de negocios
es factible financiera y econémicamente para la realizacién y puesta en marcha

tanto para el proyecto como para el inversionista.
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A ACIO A RA

Indicadores Proyecto Inversionista
VAN S 22.240,08 | $ 11.950,50
TIR 29,15% 32,29%
PERIODO DE RECUPERACION 2,80 3,96
IR $ 3,51| $ 3,70

Figura 26: Criterios de valoracion

7.5

indices financieros

Los indices financieros que se comparan con la industria son los siguientes:

Liquidez: es el indicador que hace referencia a la relacion entre los
activos corrientes y pasivos corrientes. Para identificar que exista liquidez,
es necesario que este valor del indicador sea a mayor a $1. Los resultados
muestran que existe liquidez y solvencia para cubrir las obligaciones a
corto plazo, en la medida que transcurre el tiempo los datos va en
aumento; al compararse con la industria de 18,52% el proyecto se

encuentra relativamente similar en un promedio de los cinco afios

Endeudamiento: este indice se calcula como la division entre el total de
pasivo respecto al total de activos. Se demuestra que el activo esta
financiado el primer afio en un 50% y que al pasar el tiempo llega al afio
5 a un 4,11% es decir que disminuye la deuda cada afio porque se
amortiza el crédito bancario, al compararse con el promedio de la industria

(56%) el proyecto se encuentra por debajo.

Rotacion de activos: es la relacion del total de ventas dividido por total
de activos. Este indicador permite identificar la eficacia de los activos para
generar ventas, es decir el nimero de veces que gira el activo con relaciéon
a las ventas. Se muestran resultados en el primer afio de 13,13% y para
el afio 5 de 1,53%, estos resultados son mayores a 1% por lo tanto se
demuestra la existencia de eficacia para generar ventas en el presente

proyecto de negocios, que al ser comparado con la industria (2,5%) tiene
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valores superiores, excepto en el ailo 4 y 5 que se encuentran valores por
debajo de la industria.

Los indices de rentabilidad relacionados a margenes de ganancias brutas
y netas en el primer ailo se muestran valores negativos, mientras que
trascurre el tiempo existen valores positivos. Estos margenes permiten
identificar aquellas ganancias que va a tener el proyecto. Se calcula como

la relaciéon entre la utilidad bruta como la utilidad neta respecto al total de
ventas.

ROE Y ROI: se muestra la eficiencia que tiene el proyecto para generar
utilidades. En el primer afio existen valores negativos debido a la pérdida
operacional, a partir del afio dos se presentan valores superiores al 51,3%
gue garantiza encontrarse superior el promedio de la industria (17,23%);
por lo tanto, la rentabilidad del proyecto es adecuada sobre la inversion y

sobre el patrimonio.

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Liquidez S - S 0,845 3,215 8,85 | S 15,86 | S 24,22 18,52
Capital de trabajo S 5.00000|S (218,83)| S 3.75869 | S 18.049,29 | § 44.420,26 | $ 83.810,76
Endeudamiento 50,00% 115,21% 56,93% 19,45% 8,39% 4,11%, 56%,
ROI -115,7% 51,3% 64,9% 54,4% 45,1%| 17,23%
ROE 760,36% 119,09% 80,60% 59,42% 47,05%] 23,14%
Margen neto -8,81% 5,87% 16,22% 23,78% 29,39%
Margen bruto -8,01% 9,39% 24,78% 36,03% 44,39%
Rotacion de activos 13,13 8,73 4,00 2,29 1,53 2,5

Figura 27: indices financieros

8.

Conclusiones Generales

En la ciudad de Quito la tendencia de que la poblacién joven practique algun

deporte esta en auge, los padres de familia buscan siempre nuevas alternativas

para ocupar el tiempo de sus hijos en actividades que les brinde beneficios tanto

para su salud como para su vida diaria. Segun el analisis y estudio de factores a

lo largo de este plan de negocios se determina la viabilidad para la creacion de

la escuela formativa de Rugby basando en los siguientes items:
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. El analisis externo permitié identificar oportunidades que favorecen al
negocio y posibles amenazas a tomar en cuenta. Con estas variables se
logro realizar la matriz EFE obteniendo un resultado favorable de 3,02 que

sobrepasa la media, lo que facilita el desarrollo del proyecto.

. ElI 70% de la poblacion en la ciudad de Quito practica algun deporte, esto
se relaciona directamente con el comportamiento de compra de las
personas, ya que se ven atraidas por el deporte y la actividad fisica para

cuidar su salud y distraccion.

Usando las herramientas cuantitativas y cualitativas se analizo al cliente
obteniendo una aceptacion del 80%, los padres de familia conocen el
Rugby y sus beneficios por lo cual estan de acuerdo que sus hijos

practiquen este deporte.

. Con respecto a la oportunidad de negocio, el Rugby ayuda a fomentar
valores y a fortalecer practicas de vida con la sociedad. Por otro lado, se
destacaron diferentes atributos que ayudaron a crear una propuesta de
valor centrada en dos ejes, las alianzas estrategias y certificaciones

internacionales.

. Con respecto al plan de marketing se determiné un mercado objetivo de
105.897 nifios y adolescentes que cumplen con las caracteristicas del giro
de negocio; la ventaja competitiva de Dragon Rugby Club es las alianzas
estratégicas con la secretaria del deporte, colegios privados y certificacion

internacional por Rugby Ready y Get Into Rugby.

Las estrategias de diferenciacion y enfoque permitirdn brindar un servicio
unico en el mercado y satisfaciendo una necesidad de un nicho especifico,
de esta manera se podra posicionar la escuela con herramientas de

publicidad y promocién adecuadas.
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g. La estructura organizacional funcional simple es la mas idonea para este
negocio ya que permitira llevar un plan operacional eficaz, del mismo
modo al ser una empresa de Responsabilidad limitada permite que las
funciones sean manejas de manera méas especifica y el aporte inicial sea

mas limitado.

h. El crecimiento de los ingresos se debe al incremento paulatino de los
alumnos, uno por mes y para el afio 5 se contara con 107 alumnos, otro
ingreso importante es el aporte de patrocinadores, estos dos ingresos
esto hara que las utilidades aumenten gradualmente.

I. Larecuperacion de la inversion es a mediano plazo, exactamente en 2,8
afos, esto es una ventaja ya que a partir del tercer afo las utilidades se

usara para mejorar el servicio.

j. Se obtuvo una VAN del proyecto de $22.240,08 y del inversionista de
$11.950,50. La TIR del proyecto es de 29,15% que es mayor al WACC
14,36% y la TIR del inversionista 32,29% es mayor al CAPM de 21,58%.
Segun estos resultados, se recomienda la implantacion del negocio ya

gue se encuentran indicadores financieros positivos.

Finalmente, luego de analizar todos los paramentos se concluye que Dragon
Rugby Club es viable econdmica, financiera y técnicamente. La practica del
Rugby esta creciendo considerablemente en Quito, al no tener competencia
directa permite que el proyecto sea Unico dentro de la industria. Es importante
gue las utilidades sean reinvertidas nuevamente en el proyecto en los afios
siguientes, en la renovacion de equipos de entrenamiento y en expandir los
servicios de torneos para categoria A. También Implementar nuevas

modalidades como Rugby Tag y Rugby 15’s.
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ANEXO 1. ENTREVISTA

NOMERE:
EDAD:
OCUPACION:
ENTREVISTA PARA PLAN DE TITULACION

TEMA: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UMA ESCUELA
FORMATIVA DE RUGEY 7°S PARA NIROS ¥ ADOLESCEMNTES DE 5-18
ANOS DE EDAD EN EL SECTOR HORTE DE QUITD

1. iCual ha sido tu trayectoria en el Rughy?

2. Segun su criterio ; Cual es la situacion actual del rugby en el pais?

3. iCuales son las dificultades que encuentra para que el rughy no se
masifigue en el pais?

4. ;Cuales considera ugd que serian las estrategias para que el Rugby se
expanda, sabiendo ya que va cumplir una década de existencia en el
pais?

5. iCwando comenzo siendo entrenador? ; Por que?

6. ;Qué efectos positivos cree que pueden generar la practica deportiva
para los nifios y adolescentes?

7. iSon diferentes los beneficios gque aporta el Rugby de lo que aporta otra
practica deportiva? Expligue &l porgque

&. iQué aporta practicar rugby en un nifio v en un adolescente?

9. ;Considera factiole la creacion de escuelas privadas de rugby?

10. ;En que ayudarian las escuelas formativas al rugby ecuatoriano?

11. ;i Cudles son los aspectos mas importantes que se deberian tomar en
cuenta en las escuelas formativas?

12. i De gué forma haria que los padres se inferesen en que sus hijos
practiquen rugby?|

ANEXO 2. EVIDENCIA DEL FOCUS GROUP




ANEXO 3. FICHA TECNICA CON EXPERTOS

Tabla 1. Entrevista con Edison Avellaneda

NOMBRE EDISON AVELLANEDA
EDAD 32 ANOS
EXPERIENCIA e Vice presidente del Club Los Jibaros

e Jugador del Club Jibaros

e Entrenador Club Jibaros categoria
mujeres

e Ex encargado del érea de

comunicacion y disefio de la FER

e Coordinador de guarderia Aveland

Tabla 2. Entrevista con Ottavio Arenella

NOMBRE OTTAVIO ARENELLA

EDAD 40 ANOS

EXPERIENCIA e Entrenador formativo de Jibaros Rugby
Club

e Referee certificado
e Entrenador y coordinador de escuela
de Dinos Rugby Club




ANEXO 4. CUESTIONARIO DE ENCUESTA

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)
8)
9)

ESCUELA FORMATIVA DE RUGBY

Esta encuesta estd enfocada en conocer el imerés gue tienen los padres de familia en la creacidn de una
escucla formativa de Rugby, asi mismo analizar la viabilidad del plan de negocios. Este proyecto es parte del
proceso de titulacidn es por eso gue exclusivamente tiene fines académicos.

10) éEn gué tipo de cancha le gustaria que su hijo practique este deporte?
11) éCuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?
12) Em una escala del 1 al 4, en la que 1 es "nada probable" y 4 es "extremadamente

GEMNERO

EDAD

OCUPACION

élLe gusta algun deporte?

&Cuantos hijos tiene?

dConsidera Ud. que la prictica deportiva a temprana edad ayuda al desarrollo social y
motriz?

dConoce que es el Rugby?

£Que opina de este deporte?

éDejaria a su hijo practicar Rughy?

probable™. iQué tan probable es que Ud. recomiende la escuela de Rugby a un
amigo/familiar®

ANEXO 5. TABULACION DE ENCUESTAS

Pregunta 6.

;Considera Ud. que la practica deportiva a temprana edad ayuda al desarrollo social y
motriz?

42 respuestas

® s
@ No




Pregunta 8.

;Qué opina de este deporte? |D

39 respuestas

Es agresivo y peligroso
Fomenta valores
Propenso a lesiones 14 (35,9 %)
Es un deporie costoso
Desarrolla destrezas

Es conflictivo

Pregunta 10.

;En que tipo de cancha le gustaria que su hij@ practique este deporte?

39 respuestas

@ Cancha césped sintético
@ Cancha césped natural

Pregunta 12.

En una escala del 1al 4, en la que 1es "nada probable” y 4 es "extremadamente probable”. lD
;Que tan probable es que Ud recomiende la escuela de Rugby a un amigo/familiar?

55 respuestas

30

29 (52,7 %)

20

14 (25,5 %)

10 12 (21,8 %)

0(0 %)




ANEXO 6. SEGMENTACION

Tabla 1. Segmentacién Geografica

| GEOGRAFICA |
2020 |
Numero Porcentaje
Ecuador 17.510.643 100%
Pichincha 3.228.233 18,40%
Quito 2.781.641 15,90%

Tabla 2. Segmentacién Demogréfica

DEMOGRAFICA

|

| 2020

'EDAD MUJERES Y HOMBRES

| PICHINCHA QUITO
25 - 29 266.620| 42392,58
30- 34 253.215| 40261,185
35 - 39 238.213| 37875,867
40 - 44 217.849| 34637,991
45 - 49 190.220|  30244,98
50 - 54 164.521| 26158,839
55 - 59 141.752| 22538,568
TOTAL 1.472.390 234110

Tabla 3. Segmentacion Psicografica

PSICOGRAFICO
Ecuador 2011 2020
A alto 1,90% 4448,09
B medio alto 11,20% 26220,32
C+ [medio tipico 22,80% 53377,08
TOTAL 35,90% 84045




Tabla 3. Segmentacién Conductual

CONDUCTUAL

Proyeccion de Actividad Fisica de Ecuador

|
|
| Ecuador 2018
|

|
|
2020 |
|

Inactividad Actividad Ecuador Quito
30% 70% 17.510.643|84.045
Del grupo
socioeconémico ;(c))gzando 58832
A,B,C+
Tabla 4. Total
2020
Numero | Porcentaje
Quito 2.781.641 100%
Edad (25-59) 234.110 8%
2020
NUumero Porcentaje
Quito/Edad (25-59) 234.110 100%
Grupo (A,B,C+) 84.045 36%
2020
NUumero Porcentaje
Grupo (A,B,C+) 84.045 100%
Actividad Fisica 58.832 70%







