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RESUMEN EJECUTIVO

No hay duda de que incentivar la practica deportiva desde la infancia es saludable y que
el ejercicio forma parte de una actitud de vida positiva en las personas, el gusto por el
futbol de la cultura ecuatoriana, el crecimiento del sector servicios en el pais, nos
da como resultado una oportunidad para la creacién de una Escuela de Formacion
Deportiva.

Academia de Campeones ofrece un servicio de Educacion Integral Deportiva,
dictado por profesionales en el area de la Actividad Fisica, Deportes y Recreacion,
con trayectoria y logros deportivos en el deporte. Este servicio respetara la edad
fisica y mental de sus alumnos, que seran divididos en dos grupos de 5 a 9 afios y
de 10 a 14 afios. En el primer grupo se buscara ampliar el desarrollo motriz y las
relaciones personas de los alumnos con la practica de 5 deportes (gimnasia,
atletismo, natacion, basquet y futbol). El segundo grupo estara encaminado a la
especializacién deportiva de dos deportes basquet y fatbol, todo esto controlado

cada 6 meses con evaluaciones estandares de acuerdo a la edad del alumno.

El mercado objetivo escogido es el 2% de la cuidad de Quito, que son los nifios y
nifias de 5 a 14 afos, que residan en el sur de la cuidad y pertenecen a la clase
media. Para captar a este mercado se aplicara la estrategia de posicionamiento
MAS por MAS, se ofrecera méas beneficios por mas precio que el que oferta la

competencia. El costo del servicio sera de 50 dolares mensuales

La inversion necesaria es de $131692, de los cuales $70000 seran financiados
con un préstamo bancario, con un analisis a 10 afios y una tasa minima aceptable
del 16.68%, Academia de Campeones tiene una TIR del 31.67%, su VAN es de
105156 dodlares, su razdn de beneficio costo es de 1.8 y la recuperacion de la
inversion sera en 4 afos, haciéndola financieramente viable.

Con todas las variables analizadas se concluye que Academia de Campeones es
comercial y financieramente viables, siendo un proyecto que generara un margen

de ganancia del 28% por cada alumno que se inscriba.
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ABSTRACT
There is no doubt that incentive the sport training since childhood is healthy and
work out the body takes part of a positive attitude people life. The taste of soccer in
Ecuadorian culture, and the increasing of the service section in Ecuador, resulting

an opportunity for the creation of a sports training school.

Champions Academy offers a service of an integral training education teaching by
professionals in physical, sports and recreation areas with career and sports
achievements. This service will respect the physicals and mental ages of the
students that will be divided in two groups of 5 to 9 years old and 10 to 14 years
old. In the first one the goal will be increase the driving development and the
personal relationship with the training of five sports (gymnastics, athletics,
swimming, basketball and soccer). The second group will be directed to the
specific training of basketball and soccer; this will be controlled each six month by
standard evaluations according the ages of the students.

The goal of the chosen market is the 2% in Quito city, with boys and girls of 5 to 14
years old that lives in the south of the city and belongs to the middle class. To
catch this market will apply the positioning strategy more by more, that will offer
more benefits for more cost than the competency offers. The cost of the service will
be 50 dollars by month.

The necessary inversion is 131692 dollars but 70000 will be funded with a bank
loan with a 10 years analysis and an acceptable minimal rate of 16.68%,
Champions Academy has a TIR of 31.67%, it VAN is 105156 dollars, it benefit cost
rate is 1.8 and the recovery of the inversion will be in four years that it will make

financially viable.

With all variables analyzed, it concludes that Champions Academy is commercial
and financially viable, this project will generate a profit margin of 28% for each
student that apply to the Academy.



VIl

INDICE DE CONTENIDO

1. CAPITULO: ASPECTOS GENERALES

1.1 JUSTIFICACION DEL TEMA

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 OBJETIVO GENERAL
1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
1.2.3 HIPOTESIS

N NN P -

2. CAPITULO: ENTORNO

2.1 INTRODUCCION
2.2 UBICACION SECTORIAL

2.3 MACRO ENTORNO
2.3.1 FACTORES ECONOMICOS
2.3.1.1PIB
2.3.1.2 SECTOR SERVICIOS
2.3.1.1.1 ANTECEDENTES
2.3.1.1.2 SITUACION ACTUAL
2.3.1.1.3 SITUACION FUTURA
2.3.1.3 LA INDUSTRIA
2.3.1.3.1 ANTECEDENTES
2.3.1.3.2 SITUACION ACTUAL
2.3.1.3.3 SITUACION FUTURA
2.3.1.4 INFLACION
2.3.1.5 TASA DE INTERES
2.3.2 FACTORES SOCIALES, CULTURALES Y
DEMOGRAFICOS
2.3.2.1 PRACTICA DEPORTIVA

© © 00 00 0 N N o 0o B~ B~ W W W W

e N
= = O O



2.3.2.2 SALUD
2.3.2.3 EDUCACION.
2.3.2.4 TASAS DE DESEMPLEO Y

SUBEMPLEO.

2.3.25 POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA
(PEA).

2.3.2.6 ESTRATO  SOCIAL
DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO

2.3.3 FACTORES TECNOLOGICOS.
2331 LA MEDICINA Y EL
DEPORTE

2.3.4 FACTORES AMBIENTALES

2.3.5. FACTORES JURIDICOS.

2.3.6. FACTORES POLITICOS.
2.3.6.1 LEY DEL DEPORTE

2.3.6.2 LEY DE REGIMEN
TRIBUTARIO

2.4 INTERRELACION DE FACTORES

EXTERNOS
2.4.1 MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS
2.5 MICRO ENTORNO.
2.5.1 ADMINISTRACION
2.5.1.1 PLANEACION
2.5.1.2 ORGANIZACION
2.5.1.3 DIRECCION
2.5.1.4 CONTROL
2.5.2 MARKETING

15
15

15

16

17

18
19
19
20
20

21

22

22
24
25
26
26
26
27
27

Vil



2.5.2.1 CLIENTES.
2.5.2.2 PROVEEDORES.
2.5.2.3 COMPETIDORES
25231
COMPETENCIA
INDIRECTA.

ALES

252311
COMPETIDORES
PROFESIONALE
S

2.5.23.1.2
COMPETIDORES
NO
27PROFESIONA
LES

2.5.2.3.2
COMPETENCIA
DIRECTA

2.5.2.3.3 ANALISIS DE
LA COMPETENCIA A
TRAVES DE LA
MATRIZ DE PERFIL
COMPETITIVO.
2.5.2.4 PUBLICO

A.
B.

FINANCIEROS
GUBERNAMENT

LOCALES
GENERALES
INTERNOS

27

28
28

29

29

29

32

33

34
34

34
35
35
35



2.5.2.5 INTERMEDIARIOS
F. DISTRIBUIDORES
G. DISTRIBUCION
FISICA
H. FINANCIEROS
|. SERVICIOS DE

MARKETING
2.5.3 FINANZAS Y CONTABILIDAD
254 PRODUCCION Y
OPERACIONES
2.5.5 INVESTIGACION Y
DESARROLLO

2.6 MATRIZ FACTORES INTERNOS
2.7 FUERZAS DE PORTER

2.7.1 AMENAZA DE ENTRADA DE
NUEVOS COMPETIDORES

2.7.2 LA RIVALIDAD ENTRE LOS
COMPETIDORES

2.7.3 PODER DE NEGOCIACION
DE LOS PROVEEDORES

2.74 PODER DE NEGOCIACION
DE LOS COMPRADORES

2.7.5 AMENAZA DE INGRESO DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS

2.8 LA ESTRATEGIA DEL OCEANO
AZUL

35
35

35
35

36
36

37

37
38

38

38

39

39

39

40



CAPITULO Ill: INVESTIGACION DE
MERCADOS

3.1 ANALISIS DE MERCADOS
3.2 PROBLEMA GERENCIAL

3.3 OBJETIVOS.

3.3.1 OBJETIVO GENERAL
3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

3.4 NECESIDADES DE
INFORMACION

3.5 FUENTES DE INFORMACION.

3.5.1 FUENTES PRIMARIAS.
3.5.2 FUENTES SECUNDARIAS.
3.6 DISENO DE LA INVESTIGACION
3.6.1 GRUPO FOCAL
3.6.2 OBJETIVO GENERAL
3.6.2.1 OBJETIVOS
ESPECIFICOS
3.6.3 PROCESO DE
INVESTIGACION
3.6.3.1 CARACTERISTICAS
DE LOS GRUPOS
3.6.3.2 ELABORACION DE LA
GUIA DE TEMAS
3.6.3.3. CARACTERISTICAS
DEL MODERADOR
3.6.3.4 GUIA DE TEMAS A
TRATAR
3.6.4.5 PARTES DEL FOCU

Xl

42

42

42
42
42
42

43
44
44
44
44
45
45

45

45

46
46

46

47

47



3.7. RESULTADOS INVESTIGACION
A) NINOS Y NINAS

1. ASPECTOS
GENERALES
2. HABITO DE
CONSUMO
3. INTENCION DE
COMPRA

B) PADRES DE FAMILIA
1. ASPECTOS
GENERALES
2.-HABITOS DE
CONSUMO
3.- INTENCION DE
COMPRA

C) MADRES DE FAMILIA
1. ASPECTOS
GENERALES
2. HABITOS DE
CONSUMO
3. INTENCION DE
COMPRA

3.8. LA ENCUESTA.
3.8.1 DETERMINACION DEL
MARCO DE MUESTREO
3.8.2 TECNICA DE MUESTREO
3.8.2.1 PROBABILISTICO.
3.8.2.1 SEGMENTACION DE
MERCADO.

X

47
47

47

48
48

49
49

49
50

50
50

51

52

52

52
52
52



X1

3.9. TAMANO DE LA MUESTRA

3.9.1 CALCULO DE LA MUESTRA. 3
3.9.2 LA ENCUESTA 54
3.9.3 TRABAJO DE CAMPO. 55
3.10 RESULTADOS DE LA 55
ENCUESTA.
3.11 CONCLUSIONES ZZ
3.12 RECOMENDACIONES 66

4. CAPITULO IV: LA EMPRESA
4.1 INTRODUCCION

4.2 VISION 68
4.3 MISION o8
4.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS 22
4.5 ESTRATEGIAS 69
46 OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS
POR AREAS 69
4.6.1 MARKETING Y VENTAS [
4.6.2 PRODUCCION o
46.2.1 CONTROL DE 78
CALIDAD
4.6.3 FINANZAS Y CONTABILIDAD 78
4.6.4 ADMINISTRACION Y RRHH :
4.6.4.1 ADMINISTRACION
46.4.2 RECURSOS o1
HUMANOS

46.4.2.1 AMBIENTE

ORGANIZACIONAL 8o



XV

4.6.4.2.1.1 CULTURA 83
46.4.2.1.2 VALORES 84
4.6.4.2.1.3 PRINCIPIOS 84
4.6.4.2.1.4 CREENCIAS 85
46.4.3 ESTRUCTURA DE LA 87
EMPRESA
4.6.4.3.1 NIVEL 1 g7
4.6.4.3.2 NIVEL 2 88
4.7 ESCALA ESTRATEGICA 90
5. CAPITULO V: PLAN DE
MARKETING %
5.1 SEGMENTACION 92
5.2 MERCADO POTENCIAL. 92
5.3 MERCADO OBJETIVO. 93
5.3.1. SELECCION DEL
SEGMENTO. 93
5.4 DIFERENCIACION: VENTAJA
COMPETITIVA 4
5.5 POSICIONAMIENTO. %
5.6 ESTRATEGIA DE MARKETING o
PARA EL MERCADO OBJETIVO
5.7 PROGRAMA DE MARKETING o
INTEGRADO.
5.7.1 PRODUCTO 97
a) INTANGIBILIDAD. 97
b) INSEPARABILIDAD. 97

c) HETEROGENEIDAD. 97



XV

d) PERECIBILIDAD.
5.7.1.1 SERVICIO

57.1.1.1 DEFINICION 97
DEL SERVICIO 98
A) MARCA
B)CALIDAD 99
57.1.1.2 SERVICIO - 0
SEGMENTO 1
57.1.1.3 SERVICIO - 100
SEGMENTO 2
5.7.2 PRECIO. 100
5721  FIJACION  DE
PRECIOS 100
5.7.2.2 VALOR
57.2.2.1 VALOR
AGREGADO 100
5723 ESTRUCTURA
DE COSTOS 100
57231 COSTOS
FIJOS 101
5.7.2.3.2 COSTOS
VARIABLES 101
5.7.2.3.3 COSTOS
UNITARIOS 102
5724 ESTRUCTURA
DEL PRECIO
5725 PUNTO DE 103

EQUILIBRIO



5.7.2.6 PROYECCION
DE VENTAS
ESPERADO
5.7.3 PLAZA

5.7.3.1 DISENO DEL CANAL

5.7.3.2.  ADMINISTRACION

DEL CANAL

5.7.4 PROMOCION.

5.7.4.1. PUBLICIDAD

5.7.4.2 OBJETIVO

5.7.4.3 PRESUPUESTO

5.7.4.4 ESTRATEGIA

PUBLICITARIA.
5.7.4.4.1 SELECCION
DE MEDIOS
5.7.4.4.2 TACTICA.
5.7.4.4.3 ESTRATEGIA
DEL MENSAJE.
5.7.4.4.4 EJECUCION
DEL MENSAJE.

5.7.4.5 PROMOCION DE

VENTAS.
1. OBJETIVOS DE LA
PROMOCION DE
VENTAS.

2. SELECCION DE
MEDIOS PARA LA
PROMOCION DE
VENTAS.

XVI

104

104

105

105

106

106

106
106

107

107
108

108

108

108

109

109



XVII

5.7.4.6MARKETING 110
DIRECTO.
5.7.5 RELACIONES PUBLICAS. 111

6. CAPITULO VI ANALISIS

FINANCIERO 11
6.1 INTRODUCCION. 112
6.2 INVERSION Y FINANCIAMIENTO 114
6.3 FUENTES DE INGRESOS
6.4 ESTADO DE PERDIDAS Y 114
GANANCIAS 114
6.5 FLUJOS DE CAJA 116

117
6.6 BALANCE GENERAL 119
6.7 EVALUACION DEL PROYECTO
6.7.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE 119
RENDIMIENTO 120
6.7.2 TASA INTERNA DE RETORNO
(TIR) 120
6.7.3 VALOR ACTUAL NETO 121
6.7.4 RAZON BENEFICIO/COSTO 121
6.75 PERIODO REAL DE
RECUPERACION 122
6.7.6 PUNTO DE EQUILIBRIO 123

6.7.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 124



XV

7. CAPITULO: POSIBLES RIESGOS

DEL NEGOCIO Y SUS SOLUCIONES 126

7.1 INTRODUCCION 126

7.2 POSIBLES RIESGOS 126
7.2.1 CAMBIOS EXTERNOS 126

7.2.2 CAMBIOS INTERNOS 127
CONCLUSIONES 129
RECOMENDACIONES 131
BIBLIOGRAFIA 133

ANEXOS 139



Capitulo |
ASPECTOS GENERALES

1.1 JUSTIFICACION DEL TEMA

La tendencia universal por una vida sana y el culto a la figura es algo que no solo
estad de moda, sino que ha cambiado la cultura de los pueblos y que se mantendra
por mucho tiempo. Esto ha ocasionado el gran desarrollo de empresas dedicadas
a este fin.

Aprovechando de esta coyuntura y teniendo en consideracion el amor por el
deporte que lo he tenido y practicado durante toda mi vida, se ha pensado en
crear una Escuela de formacion deportiva y recreacion especializada en fatbol y
basquet, para formar deportistas bajo la premisa clara de que el deporte esta al
servicio del hombre y no como a veces se lo toma el hombre al servicio del

deporte, con una dedicacién tan exclusiva que raya en el fanatismo.

En el mercado existen varias escuelas de futbol y basquet; sin embargo, no se
toma en cuenta la edad evolutiva de los alumnos y su desarrollo motriz en las
diferentes etapas, adicionando que no se cuenta con una infraestructura de

calidad para la formacién de deportistas de élite.

Al hacer una comparacion del servicio actual y el servicio que se piensa ofrecer,
existe una gran diferencia que puede representar una oportunidad de negocio, la

cual se analizard y comprobara en los siguientes capitulos.



1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios, para la instauraciéon de una Escuela de Formacion

Deportiva y Recreacion especializada en las disciplinas deportivas de futbol y

basquet, que determine lo rentable que puede ser este negocio en el sur de Quito

para posteriormente ser implementado por la autora.

1.2.2 Objetivos Especificos

Investigar el entorno donde se desenvolvera el negocio.

Realizar una investigacion de mercado para identificar las oportunidades de
mercado

Conformar de la empresa de servicios, Escuela de Formacion Deportiva y
Recreacion, especializada en Fatbol y Basquet

Determinar estrategias para lanzamiento y posicionamiento de la marca del
posible plan de negocios

Determinar la viabilidad financiera del negocio.

Examinar riegos criticos

1.2.3 Hipotesis

La falta de escuelas de formacién deportiva en el sur de la ciudad de Quito, para

nifios y niflas de 3 a 14 afos de edad, crea una expectativa para la instauracion

del posible negocio, por ser un servicio integral donde el nifio o nifia pueda

aprender los deportes especificos de acuerdo a su desarrollo mental y corporal



CAPITULO Il
ENTORNO
2.1 INTRODUCCION

En este capitulo se investigara y se hara el andlisis del entorno donde se
desarrolla el negocio, la proyeccién para la creacion de la empresa tomando en
cuenta los agentes internos y externos, para el desarrollo del negocio con las
variables mas significativas que seran de ayuda para determinar la viabilidad

comercial y financiera negocio.
2.2 UBICACION SECTORIAL (Uniforme)

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIlIU) el posible negocio

se ubica en el sector servicios. Grafico 2.1 (ANEXO 2A)

Grafico 2.1

Ubicacion Sectorial

SECTOR SERVICIOS

Sub- sector
Servicios comunitarios, sociales y
Personales

INDUSTRIA
Actividades de esparcimiento y
Actividades culturales y deportivas

Negocio

Creacion del Centro de
Formacion deportiva

Fuente: Dan, Thomas. (1996) Esquema tomado del libro “El Sentido de
los Negocios”,

Elaborado por: La Autora



2.3 MACRO ENTORNO

El Macro entorno de la empresa estd compuesto por caracteristicas que dan forma
a las oportunidades para la empresa o las amenazas que estas pueden ocasionatr,
asi lo explica David Fred, en su obra Administracion Estratégica. Estas
caracteristicas son: economicas, ambientales, las tecnoldgicas, las politicas, las
juridicas y las socio-culturales (David, 1999). (Ver Grafico 2.2)

Gréafico 2.2
MACRO ENTORNO

Politico

Tecnolégico Juridico

MACRO ENTORNO

_ Sociales
Econémicos Culturales
Demograficas

Ambientales

Fuente: Fred David (2002). Administracion Estratégica (2da.edicion)
Elaborada por: El Autora.

2.3.1 FACTORES ECONOMICOS

El estudio de los factores econémicos nace de la necesidad de saber como se
comportan estas variables el mercado nacional en donde se va a desarrollar en

futuro negocio.



23.1.1PIB

El PIB es un indicador econémico que mide el valor en délares de toda la

produccion de bienes y servicios del pais.

Desde al afio el 2004 se presenta el mayor crecimiento del PIB con una tasa de
variacion anual del 8% siendo el principal factor el crecimiento de las
exportaciones de petréleo y productos tradicionales, sin dejar a un lado, las
remesas de los emigrantes que aportaron una mayor liquidez a la economia y
contribuyeron al crecimiento de la actividad econdémica, para el 2005 y 2006 su
tasa de crecimiento decrece en un promedio de dos puntos en cada afio, debido a
las elecciones por el cambio de gobierno que detuvieron la inversién en el pais.
(BCE B. C., 2009)

La tendencia con respecto a los tres ultimos periodos no cambia para el 2007,
convirtiéndose el petrdleo en la fuente principal de la economia nacional, en el
2008 la directriz cambié con un crecimiento del Producto Interno Bruto con un

porcentaje del 6.5%.

Los servicios deportivos, se encuentra en la rama de actividad de OTROS
SERVICIOS, como se puede apreciar en el cuadro 2.5, esta ha crecido y
decrecido paulatinamente en los ultimos afios, ya que en el afio 2008 tuvo un
porcentaje del 4.55% y para el afio 2009 disminuy6 a un 3.70% para el afio 2010 a
través de la proyeccion se muestra comprometedor ya se refleja una proyecciéon
del 5.88% y una escala aproximada hasta el 2014 en los porcentajes de 5.05%.

(Ver anexo 2B)
2.3.1.2 SECTOR SERVICIOS

El sector en el cual se encontrara el posible negocio es el sector servicios; sector

indispensable para el funcionamiento de todo entorno econémico



2.3.1.1.1 ANTECEDENTES

El pais atraves6 ocho afios de crecimiento sostenido, la tasa de crecimiento anual

en promedio del PIB en los ultimos ocho afios es de 4.5% anual. Cuadro 2.1 (Ver
Anexo 2C)

Cuadro 2.1
PIB ECUADOR (Délares del 2000)

PIB TOTAL (Délares del 2000)

Millones de dolares

24000
23000
22000
21000
20000
15000

18000

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Fuente: BCE

Fuente: Banco Central del Ecuador. (2009).
Cifras Macroeconomicas [boletin]
Elaboracion: La Autora

El 82% se centra en la construccion, mas del 40% de la produccién del Ecuador
corresponde al sector servicios, seguido por el 38% en Comercio, el 30% en

manufactura. (Ver Cuadro 2.2)

Cuadro 2.2
Crecimiento del PIB

Contruccion
Comercio
Agriculiura
Gobierno en general
Electricidad y agua 1 -Cifras en
Pesca 0,04 porcentajes-
Servicio domestico 3

Fuente: Banco central del ecuador. (2009). Cifras Macroecondmicas [boletin]
Elaboracion: La Autora



2.3.1.1.2 SITUACION ACTUAL

Actualmente el sector Servicios tiene la mayor aportacién al PIB con 31%, a
continuacion esta la Construccion 20%, la Explotacién de Minas y Canteras con el

19%, el Comercio 12% Yy otros 9% (Cifras Macroeconomicas del Ecuador, 2009).

La inversion ecuatoriana en el 2009 se canalizo al sector servicios con el 61%,
seguido por la industria manufacturera (25%) y el comercio (14%). El sector de la
construccion registré una desinversion de 3.9 millones de dolares. (Pro-Mexico,
2009)

2.3.1.1.3 SITUACION FUTURA

Se prevé en base a la tasa de crecimiento actual para el distrito Metropolitano de
Quito el 2015 que el sector servicios sera el mas dinamico, un claro ejemplo se
observa en las telecomunicaciones, en el transporte asi como el sector del
turismo registrara un comportamiento ascendente al mismo tiempo en el sector
financiero por medio de la banca nacional. Es decir en general se manifiesta
optimismo para el aumento del consumo en cuanto a los servicios incluyendo los
de deporte y recreaciéon (FLACSO, 2009). (Ver Cuadro 2.3)

Cuadro 2.3
Proyeccion de Crecimientos Sector Servicios
e N
servicios ( miles del 20(31(1)7F_7 oS
R?=0,8927
- J

Fuente: BCE, PIB x clase de actividad econémica
Elaborado por: La autora



Actualmente los hogares del &rea urbana distribuyen de manera distinta sus
ingresos, ya no solo se concentran solamente en la alimentacion y vivienda,
(INEC, Boletin de Analisis Economico 1, 2005) sino que su consumo se diversifica
en sectores de comunicacién, transporte, diversion, etc.; “Los hogares estan
dejando de consumir alimentos para adquirir otros productos y servicios”.
(Comercio, 2004) Lo que indica un posible crecimiento en el mercado de servicios

gue nos son de primera necesidad para la poblacion.

2.3.1.2 LA INDUSTRIA
2.3.1.2.1 ANTECEDENTES

En el analisis de crecimiento y caracteristicas se ha establecido a esta industria
como muy variada, porque incluye todos los tipos de servicios que las personas
pueden utilizar en el uso de su tiempo libre y al hacer de estas actividades de

rutina

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC “entre el 5% y 7%
del ingreso de los hogares de Quito y Guayaquil se destina al consumo de
servicios de recreacion y cultura, desde el 2004. Las ventas de productos y
servicios de esparcimiento desde el 2000 han crecido un 17% promedio anual
hasta el afio 2009

2.3.1.2.2 SITUACION ACTUAL

Al termino del afio 2009 la industria Actividades de Esparcimiento y Actividades
Culturales y Deportivas aporta al PIB Nacional con el 0.33%. Viéndose afectada
principalmente por la del aumento de consumo de servicios de recreacion y cultura
desde el 2004 (BCE, 2009).



2.3.1.2.3 SITUACION FUTURA

La diversidad de ofertas en las principales ciudades del pais impulsan a los
empresarios a ampliar su mercado, un claro ejemplo estd en atender a los
menores de edad; como se puede observar el crecimiento de la industria, en la
proyeccion realizada desde el afio 2009 al 2017, nos muestra que tiene muy
buenos augurios y pocos limitantes para su prospero desarrollo. (Ver cuadro 2.4)

Cuadro 2.4
Proyeccion del servicio

Industria Actividades de Esparcimiento
y Actividades Culturales y Deportivas

113,500
113,000
112,500 :
112,000 . -
111,500 - _—
111,000
110,500
110,000
109,500
109,000
2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

Fuente: BCE, PIB (2010) Produccién de las industrias por actividad
[Boletin mensual mayo]
Elaborado por: La Autora

El estilo de vida determinado por la edad, sexo y nivel de ingresos provocan un
crecimiento en la industria del entretenimiento pudiendo haber negocios que

satisfagan necesidades especificas determinadas por estas variables.

También existe una perspectiva positiva si se toma en cuenta variables que son
resultado de tendencias a lo largo del tiempo por ejemplo: la basqueda continta
de salud, deporte, anti estrés, socializacién, arte, cultura; servicios que faciliten de

cierta manera la vida de los habitantes dejando de lado su rutina (Maya, 1997).
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2.3.1.3 INFLACION

La inflacién es un indicador econdémico que afecta a todo el sector productivo, ya
sea este de bienes tangibles o intangibles, en el caso de la academia de formacion
deportiva se ve afectado por el incremento de precio de los insumos y recursos
que se utilizan para brindar el servicio por ejemplo implementos deportivos y
como afecta al momento que los consumidores destinan sus recursos a este tipo

de actividades.

En el afio 2009 la inflacion bajo notablemente a final de este periodo en nuestro
pais considerando como deflacién y esta termino en un 4.31%. (BCE, Boletin
Estadistico N° 1876, 2009). Que es beneficioso para los diferentes sectores

empresariales y la economia de un pais. Ver Anexo 2D
2.3.1.4 TASA DE INTERES

El Gobierno del Economista Rafael Correa afirmé que incentivara al sector privado
como lo explica la variable anterior, otra politica que se tomara el gobierno sera
gue los recursos de los bancos que estan en el exterior retornen, para que sean
destinados a créditos productivos, regulando la administracion bancaria,
prohibiendo el cobro de comisiones, atando la tasa de interés activa a la pasiva y

asignando mejor el crédito (Expreso, 08).

El presidente del directorio del Banco Central (BC), Carlos Vallejo, anuncié la
decision de ese organismo, de mantener las tasas de interés en los niveles
actuales, a pesar de la normativa de revisarlas la ultima semana de cada mes.
Estas declaraciones fueron emitidas durante su comparecencia hoy ante la
Comisiéon de lo Tributario, Fiscal y Financiero del congresillo. (BCE, Boletin
Estadistico N° 1876, 2009). Ver cuadro 2.5
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Cuadro 2.5
Tasas de Interés Activa y Pasiva
Afio % Tasa % Tasa
Pasiva Activa
2001 5,05 15,10
2002 4,97 12,77
2003 5,51 11,19
2004 3,92 7,65
2005 4,30 8,99
2006 4,87 8,49
2007 5,64 10,72
2008 4.20 11.15
2009 4.41 9.22
2010 5.16 9.10

Fuente: Banco Central del Ecuador Noviembre
7 de 2009 [Boletin Estadistico N° 1876]
Elaborado por: La Autora.

Las tasas son importantes para el futuro negocio ya que si en la estructuracion de
la empresa no se contara con el capital disponible se tomara la iniciativa de

realizar un préstamo con alguna de las entidades créditos de nuestro pais.
2.3.2 FACTORES SOCIALES, CULTURALES Y DEMOGRAFICOS
2.3.2.1 PRACTICA DEPORTIVA

La practica deportiva a nivel nacional la podemos observar relacionando las

variables de préactica deportiva y sexo, como observamos en la Cuadro 2.6, que el
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porcentaje de hombres que han practicado o practican algun tipo de actividad

fisica o deportiva es mucho mayor que el de las mujeres (47,7%) frente al 16,2%.

De igual manera podemos decir que el 31,6% de la poblacion ecuatoriana practica

o ha practicado deporte.

Cuadro 2.6
Distribucion porcentual de la poblacién que practica algun

deporte, segln sexo

Sexo

Hombre Mujer Totl
Si 2232480 790829 3023309
Practica algun 47,7% 16,2% 31,6%
deporte No 2451302 4092716 6544018
52,3% 83,8% 68,4%
4683782 4883545 9567327
Total 100% 100% 100%

Fuente: Datos tomados de INEC, ECV - 5ta. Ronda 2005/2006

Elaborado por: INEC

Interpretada la variable practica deportiva segin sexo y a nivel de las tres regiones

ecuatorianas, se observa que los habitantes de la Amazonia tienen mayor

inclinacién a la realizacion de esta practica (40%); el segundo lugar esta para la

regiéon Sierra con 36,4% y el tercero para la Costa con 26,5%. Ver cuadro 2.7

Cuadro 2.7

Distribucién porcentual de la poblacion que practica
algun deporte, segln region

Practican algun Region

deporte Sierra Costa Amazonia Total
Si 1594567 1262735 166007 3023309
36,4% 26,5% 40% 31,6%
No 2789047 3506435 248535 6544017
63,6% 73,5% 60% 68,4%
4383614 4769170 414542 9567326
100% 100% 100% 100%

Fuente: Datos tomados de INEC, ECV - 5ta. Ronda 2005/2006

Elaborado por: INEC
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La préactica deportiva ilustrada en el cuadro 2.8, analizada desde el punto de vista

de las horas que dedican a hacer deporte a nivel nacional, segun grupos de edad,

refleja que el promedio de horas destinadas al deporte es de dos horas con 44,6%

y el 34,9% es de una hora, especialmente por los grupos de 12 a 24y de 25 a 44

afos. Mientras avanza la edad, el tiempo dedicado a estas practicas disminuye,

como se observa en los grupos de 45 a 64 y 65 afilos y mas.

Cuadro 2.8
Horas que practica deporte, Nivel Nacional
44,6%
34,9%
14 2%
6,0%
et
Menos de 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas vy
una hora mas
Horas que practica deporte Horas que practica deporte
Personas de 45 a 64 anos Personas de 65 anos y mas
53 4% T5,02%
31.4
20,86%
9,6%
. 4. 7%
0.9% m 2.90% 112%
Menos 1 hora 2 horas 3 hores 4 ho[as 1 hora 5 haras 1 horas 4 horas y
de una ¥ mas mas

hora

Horas que practica deporte
Personas de 12 a 24 anos

46,2%

31,4%

0.1%

_
Menos 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas
de una Yy mas
hora

Horas que practica deporte
Personas de 25 a 44 anos
47 ,4%

Menos 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas

de una y mas
hora

Fuente: Datos tomados de INEC, ECV - 5ta. Ronda 2005/2006

Elaborado por: INEC
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Si interpretamos la variable practica deportiva junto con los niveles de instruccion,
vemos en la Cuadro 2.19, que las personas con instruccién Primaria y Superior

son las que mas se destacan en la practica de algun deporte

Cuadro 2.9
Horas que practica deporte Nivel Nacional
Practica algun deporte

Nivel de Instruccion

Sl NO

Ninguno y C. de Alfabetizacion 15200 537035
0,5% 8,3%

Primaria 1174821 3113877
39,4% 47,8%

Secundaria 286564 190856
9,6% 2,9%

Superior y Postgrado 1507534 2666366
50,5% 41,0%

Total 2984119 6508134
100% 100%

Fuente: Datos tomados de INEC, ECV — 5ta. Ronda 2005/2006
Elaborado por: INEC

2.3.2.2 SALUD

Un estudio realizado en Ecuador (Aguilar D, 2001) en el 2001 encontré una
prevalencia de sobrepeso y Obesidad de 14% en escolares de 8 afos (obesidad
5% y sobrepeso 9%) (Aguilar D, 2001) (Anexo 2E). El estudio muestra que hasta
80% de los adolescentes obesos se convertiran en adultos obesos, y que un tercio
de los preescolares, asi como la mitad de los escolares obesos, seran adultos
obesos y estaran expuestos a un alto riesgo de padecer enfermedades crénicas
como la diabetes mellitus tipo 2, enfermedades cardiovasculares e hipertension
arterial (JL.Gutiérrez-Fisac, 2003). Esto se debe por la alta ingesta calorica en la

dieta diaria y la falta de actividad fisica (sedentarismo).

Esta variable es favorable, ya que una de las prioridades del rol del Estado y del
Ministerio del Deporte y Actividad Fisica es reducir el indice de sedentarismo, que

actualmente esta en 72% (Ministra del Deporte, 2009), cifra alarmante, pues este



15

modo de vida es una de las 10 causas fundamentales de mortalidad y
discapacidad en el mundo. La OMS revelan que aproximadamente dos millones

de muertes pueden atribuirse cada afo a la inactividad fisica (OMS, 2002).
2.3.2.3 EDUCACION.

El presidente Rafael Correa democratiz6 el acceso a la educacion en todos sus
niveles, garantizando en la nueva Constitucion, la gratuidad de la educacion
publica hasta tercer nivel (Universo, 2009), haciendo que los padres de familia
pueden canalizar el rubro que se hacia en educacion, en consumo de servicios

como el del plan de negocios.

Esta variable es positiva puesto que el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
INEC, explica que a medida que crece el grado académico, sube la practica de
deporte (Ver anexo 2F), haciendo del deporte un habito, por los beneficios que
este aporta a la salud, también sube el ingreso (ver anexo G) por ende el
consumo, siendo otra variable positiva para este plan de negocios.

2.3.2.4 TASAS DE DESEMPLEO Y SUBEMPLEO.

El crecimiento del desempleo en los Ultimos afios para nuestro pais ha perjudicado
mucho a los diversos sectores y esto hace que la poblacién proteja mas sus
recursos y que se maneje un sistema de compra minoritaria que cuando hay
trabajo y que los padres de familia destinen el dinero necesariamente a las
actividades primordiales de la casa, pero también se debe tomar en cuenta que
puede ser una oportunidad para que los hijos dediquen su tiempo a los deportes y

hacer de estos una profesion. Ver Anexo 2H

2.3.2.5 POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA).

Dentro de estos parametros se toma la poblacion que se encuentra efectivamente

dentro del mercado de trabajo. Es la poblacién con capacidad fisica y legal de
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ejecutar funciones o vender su fuerza de trabajo. El Instituto de Estadisticas y
Censos del Ecuador tedéricamente considera a la poblacion econémicamente
activa a los que tiene entre 12 y 65 afios (INEC, Boletin de Analisis Econdmico 1,
2005). Ver Anexo 21

La poblacién en el Ecuador estd creciendo anualmente en un 2.32% segun el
INEC, lo cual hace que cada afio ingresen al mercado laboral mas personas que
estarian en capacidad para trabajar, hay que destacar que a pesar de que este
indicador a tenido una evolucién constante, el poder adquisitivo de las personas
ha decrecido considerando la inflacion, lo cual genera depresion en el mercado,
este es un indicador que ayuda a la empresa debido al incremento de mano de
obra los costos del mismo se reducen en beneficio de nuestro, pero hay que
recalcar que esto también perjudica por el bajo indice de consumo por salarios

bajos.
2.3.2.6 ESTRATO SOCIAL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

El estrato medio se ubica desde las calles Av. Patria extendiéndose hasta al este
por la Av. Oriental y al oeste por la av. Universitaria hacia el centro de Quito y se
prolonga hacia el sur hasta Turubamba, Unién Popular, Unién Carchense y san
Bartolo, a partir de esta zona se expande el estrato social medio bajo. (CIFRAS,
2009).

El Estrato econdmico bajo ocupa la zona periférica de Quito Incluyendo los barrios

gue se encuentra acentuados en las laderas.
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Grafico 2.3
Estratos sociales de Quito
4 Hab.Mile B Seri€stratas; social Quito )
s zonz4yriana proyeccion 2010
9 iesl; medio
13%; a3%4vile
S
213262.1
4
M alto
Series1; B medio alto
medio; 37%;
medio
Hab.MiIes37%
606976.8 H medio bajo
6
- J

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC, Censos de poblacién
y proyecciones. (2001)
Elaborado por: La Autor

El 37 % del estrato social que se encuentra dentro de quito se toma como posible
segmento medio al cual se va realizar las encuestas por ser el segundo gripo mas

preponderante en indices.
2.3.3 FACTORES TECNOLOGICOS.

La lucha por los buenos resultados deportivos, dejé hace tiempo de darse
exclusivamente en el ambito de los entrenamientos y de las grandes

competencias.

Desde que la tecnologia se apoder6 del deporte, los gimnasios, las pistas y todo
aguel lugar que usen los atletas de alto rendimiento se ve ahora lleno de
computadoras, sensores, camaras digitales y de cualquier aparato que ayude al
desarrollo de los deportistas, sin que estos beban, inhalen o se inyecten ningin
tipo de compuesto; sin que hagan uso de sustancias prohibidas que lo Gnico que

hacen sea perjudicar su salud. (Carvajal)

El mundo del deporte ha tenido un gran crecimiento; pero sobre todo, se ha

desarrollado un especial interés en el de alto rendimiento. Esto tal vez se deba a
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las exigencias del mundo moderno y a los avances de la ciencia y de la tecnologia

aplicados al deporte.

Un claro ejemplo en el futbol, es un balon, que entre sus capas de espuma
sintética contiene un gel especial que absorbe mejor los golpes, y que casi de
forma magica se ajusta a las condiciones climatolégicas mas adversas: viento,

nieve, lluvia, calor, etc.

También la marca de la palomita estrenard un calzado de malla stretch, tipo
calcetin, que se adapta a la forma de tu pie siendo mucho mas liviano y comodo.
Es importante priorizar esta variable y mantenerse los mas actualizado posible en
cuanto a implementacion deportiva y planes de entrenamiento, para que de esta
manera el alumno experimente la realidad profesional y las reacciones que estas

brindan para incrementar sus capacidades y su rendimiento deportivo.
2.3.3.1 LA MEDICINA Y EL DEPORTE

En el area de la medicina del deporte, se han elaborado ciertos perfiles estandares
sobre salud, crecimiento y estado fisico de las personas que realizan practicas

deportivas de alto rendimiento (Deporte, 2010).

Con estas pautas, se puede modelar al futuro deportista y también, obtener su
maximo rendimiento. Esto es posible gracias a ciertas evaluaciones y mediciones,

que hasta la actualidad no existian para el entrenador deportivo (CSIC, 2010).

Hablando de nutricién, podemos citar que al conocer la composicion cientifica de
los alimentos y cOmo reaccionan bioquimicamente con el cuerpo humano, los
nutridlogos han logrado desarrollar dietas adecuadas para las metas especificas
de los atletas.

La nutricibn de alta tecnologia, ha logrado que algunas compairiias fabriquen

alimentos, bebidas y suplementos energéticos para los deportistas.
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La tecnologia y el deporte se dan la mano en todo momento. Es practicamente
imposible concebir uno sin que aparezca el otro, pues los avances han creado
nuevos materiales que pueden marcar la diferencia entre ser campeon del mundo

0 quedar en segundo lugar.
2.3.4 FACTORES AMBIENTALES

Hoy en dia las empresas no solo forman parte de la industria sino también de
otros sectores de la economia por lo que es de prioridad controlar los problemas
ambientales, que nos aquejan el "Cambio Climatico" y su activo colaborador el
"Efecto Invernadero”, el creciente agujero en la "Capa de Ozono", el peligroso
avance de la desertizacion, la notable contaminacion del mar, el "smog" o niebla
contaminante de las mayores concentraciones urbanas, las enormes

acumulaciones de basuras, etc. (Cadrecha, 2008).

Por lo que se debe impulsar acciones dirigidas a la proteccion activa del Medio
Ambiente de todos, con métodos de reducciéon de la contaminacién, reciclaje de
residuos, utilizacion de recursos menos contaminantes, dando una educacion
integral de valores que es parte de la formacién de los deportistas y su relacion

con los factores sociales y el medio en que se encuentran involucrados.

2.3.5. FACTORES JURIDICOS.

Los principales formatos que establece la legislacién ecuatoriana para los tipos de
empresas que pueden llevar a cabo negocios en el mencionado pais son
(ProChile, 2009):

A. Corporaciones o Sociedades AnGnimas,
B. Compafiias de Responsabilidad Limitada,

C. Compafia Holding o tenedora de acciones,

D. Compafiia en Nombre Colectivo,
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E. Compafiia en Comandita Simple,
F. Compafias de Economia Mixta, y
G. Sucursales de Corporaciones Extranjeras.

Descripcion cada uno de los formatos que establece la legislacién ecuatoriana.
Ver ANEXO 2J

2.3.6. FACTORES POLITICOS.

El Eco. Rafael Correa fue elegido como presidente de la Republica del Ecuador en
las urnas en el 2006, su gobierno ha estado marcado por duras confrontaciones
con los grupos tradicionales de poder y medios de comunicacién, y en lo

econdmico, con la banca y organizaciones empresariales.

Por tales motivos analizaremos dos aspectos fundamentales para la industria de

actividades culturales, deportivas y de esparcimiento.
2.3.6.1 LEY DEL DEPORTE

Segun el registro oficial publicado el 11 de agosto del 2010, donde queda
aprobada la Ley del Deporte, Educaciéon Fisica y Recreacién, en la Asamblea
Nacional, dicta que el Estado debe: Proteger, estimular, promover y coordinar las
actividades fisicas, deportivas y de recreacion de la poblacion ecuatoriana asi
como planificar, fomentar y desarrollar el deporte, la educacion fisica y la
recreacion (Deporte M. d., 2010).

Actualmente la misién del PLAN NACIONAL PARA EL BUEN VIVIR 2009-2013, es
desarrollar la Actividad Fisica y el Deporte Ecuatoriano mediante una gestion
eficiente, integradora y transparente que priorice al ser humano (Senplades,
2010y

Con este eje rector el Ministerio del Deporte y Recreacion tiene como obijetivo

incentivar a nivel nacional la practica permanente de 30 minutos al dia de actividad
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fisica, plan propuesto por la Organizaciébn Mundial de la Salud. Esto para reducir el
sedentarismo existente en el pais y para el 2013 que la préactica deportiva

aumente en un 21% en la poblacion (Ministra del Deporte, 2009).

Esta ley brinda oportunidades a los ofertantes de servicios deportivos, ya que
estan estrechamente vinculados con los objetivos que se ha planteado este
gobierno en cuanto al deporte y la actividad fisica.

2.3.6.2 LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO

Un ambiente de incertidumbre rodea al sector empresarial privado debido a las
nuevas reformas al reglamento de la Ley de Régimen Tributario y al proyecto de
Ley de Educacion que estd en segundo debate en la Asamblea Nacional.
(EXPRESO, 2010).

Existen dos factores que hacen que el Ecuador no sea atractivo como industria
para la inversion, la principal es la inflexibilidad laboral y la segunda, la carga de
impuestos. Mientras que en otros paises las leyes permiten un panorama cierto y
estable, aqui solo se ahuyenta a los inversores con trabas. Cada vez son mas
personas que migran porque hay una mala construccion tributaria. Los productos
ecuatorianos salen mas caros al exterior, lo cual no permite que haya mas
producciéon y mas empleo. Sumado a esto, la falta de acuerdos comerciales con
nuestros principales socios, como los TLC, conspira contra el empleo y la
produccion (Ayala, 2010).

Santos Bravo, un empresario del sector textil en Quito, con mas de 25 afios en el
mercado, cree al igual que los expertos, que la falta de confianza ha influido en
que el capital extranjero y nacional huya y tenga como referencia paises vecinos
como Peru y Colombia. Cree que el Estado deberia contar con una politica clara
para apoyar la estabilidad laboral, generando fuentes de trabajo y salvando a las

empresas para que haya inversiones.



22

Ignacio Vidal, ex superintendente de Compafias y presidente de la Camara de
Comercio Espafiola, aduce que Ecuador provoca desconfianza, sumada a la

ineficiencia estatal.

Jorge Ayala, otro especialista, explica que las sucesivas modificaciones conspiran
contra la estabilidad juridica de las empresas, creando una atmdsfera de,

escepticismo para los inversores.

Esta variable es una amenaza, ya que al no haber inversion en el pais, se afectan
otras variables como el empleo, el ingreso, la inflacién, haciendo que se produzca

una amenaza para las empresas que ofrecen servicios suntuarios al pais.
2.4 INTERRELACION DE FACTORES EXTERNOS

Para hacer un mejor analisis de los factores externos que afecta y benefician a la
empresa se ha realizado la matriz factores externos MFE, la misma que al
combinar todas estas variables refleja el impacto que se pueden presentar en las
distintas situaciones, aprovechando las positivas y previniendo las negativas y se

esta manera obtener un equilibro, y el crecimiento del negocio como tal.
2.4.1 MATRIZ FACTORES EXTERNOS MFE

Para el desarrollo de esta matriz se ha realizado un OA valorado, donde asignara
una probabilidad de ocurrencia (sumada es 1), posteriormente se calificara la
variable de 1 a 5, ubicando el signo positivo si es una oportunidad y negativo se es

una amenaza.

Para determinar el Impacto de la variable se multiplicara la probabilidad por la
calificacion y se finalizara sumando las amenazas y restando con la suma de
oportunidades. El resultado obtenido la ubicaremos en la Calidad del Ambiente
para determinar las oportunidades que se debe aprovechar o a su vez esta listos y

prevenidos para las amenazas que se puedan presentar.
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Se realiz6 una lista de los factores criticos o determinantes que afectan en la parte
externa y pueden impedir el crecimiento de la empresa lo factores preponderantes
gue determina son el politico y los econémicos convirtiéndose en amenazas, los
mismos que tienen impacto alto, pero se debe plantear los procesos de
planificacion y planes de contingencia para contrarrestar y poder establecer el
equilibrio de mercado vy la toma de estrategias en el momento oportuno para

minimizar los riesgos. Ver Cuadro 2.10

Cuadro 2.10
Anélisis de Macro entorno
Andlisis Macro entorno
Que tan Impacto
probable es % Cuanto 0] A
Tema Factores que ocurra? afecta?
Politico Incentivar al deporte 0.1 10% 5 0.5
Aumento de impuestos tributarios 0.1 10% -5 -0.5
Socio-Culturales Practica deportiva de la sociedad 0.06 6% 4 0.24
Estilos de vida saludables 0.04 4% 3 0.12
Auge del sector 0.02 2% 2 0.04
PIB Pronostico positivo de la
Econémicos industria 0.02 2% 3 0.06
Equilibrio de precios 0.06 6% -4 -0.2)
Relacion tasa activa y tasa pasiva 0.03 3% 3 0.09
Aumento de ingresos 0.05 5% -4 -0.2
Aumento de métodos de proteccion del
Ambientales medios ambiente 0.08 8% 2 0.16
Aplicacion de nuewos sistemas de
Tecnologicos entrenamientp ' 0.19 19% 3 0.57
Implementacion de materiales
actualizados 0.15 15% 4 0.6
Juridico Constitucion de empresa 0.1 10% 2 0.2
TOTAL 1| 100% 2.58| -0.9
TOTAL 1.64]

Fuente: Patricio Garcés A.
Realizado por: La Autora.

En el resultado podemos ver como las oportunidades supera a las amenazas
dando como resultado final que 1.64, lo que significa que la Calidad del Ambiente
es IDEAL, para este tipo de servicios. Donde se debera maximizar las
oportunidades existes y estar prestos a las amenazas que se puedan presentar.
Ver cuadro 2.11
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Cuadro 2.11
Calidad del Ambiente

CALIDAD DEL AMBIENTE

IDEAL O=A

OPORTUNIDADES 2.58 ESPECULATINOG O=A

AMENAZAS -0.94
TOTAL 1.64

MADURO O y A PROBLEMATICO A>O

Fuente: Patricio Garces A..
Realizado por: La Autora.

2.5 MICRO ENTORNO.

La palabra micro entorno comprende todas aquellas actividades que son llevadas
a cabo por la empresa y sus colaboradores para mejorar su posicién en el
mercado. Las mismas incluyen por afadidura la forma en que la empresa se

desempenia y las puede considerar a su vez como fortalezas y debilidades.

Segun David Fred en Administracién Estratégica los factores preponderantes de
estudio son: (Ver gréfico 3)

= Administracion

= Marketing

* Finanzas y Contabilidad

* Produccion y operaciones

» Investigacion y desarrollo
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Grafico No 2.4
Diagnostico Interno

Administracion

N

Producciony

operaciones Marketing

ANALISIS
INTERNO

Investigacion y Finanzas y
desarrollo Contabilidad

Fuente: Administracion Estratégica Fred David
Elaborada por: El Autora.

2.5.1 ADMINISTRACION

Administracion es el arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar las
decisiones interfuncionales que permiten a la organizacién alcanzar sus objetivos.
(David, 1999). Segun Fred David, podemos dividir a la administracion en funciones

e Planeacion Grafico No 2.5
Administracién De Un Negocios

e Organizacion

e Direcciéon

Administracion
de un Negocio

e Control

Fuente: Administracion Estratégica Fred David
Elaborada por: El Autora.
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La importancia de la Administracidon no ha sido reconocida en los negocios de
escuelas deportivas, debido principalmente a que muchos negocios han
permanecido en el mercado con dirigentes que han tomando decisiones
intuitivamente, y que consideran no necesitan perder su tiempo en procesos
cansados de analisis y que requieren de informacion que es muy posible que no

se cuente ni dentro ni fuera de la institucién. (Posadas, 2008)
2.5.1.1 Planeacion

Es un proceso racional de toma decisiones por anticipado, que incluye la seleccion
de los cursos de accién que debe seguir una empresa y cada unidad de la misma
para conseguir unos determinados objetivos del modo més eficiente. (David,
1999)

No todas las escuelas de deportivas, brindan la importancia necesaria a esta area,
y lo podemos palpar porque son negocios pequefios, algunos temporales que se

implantan de manera intuitiva o para explotar una marca existente.
2.5.1.2 Organizacion

Comprende el establecimiento de una estructura intencional, formalizada y roles

para las personas que integran la empresa. (David, 1999)

Todo negocio necesita organizarcion, estos no son la esepcion, aunque es

minima, pero muy necesaria en cualquier activiadad comercial.
2.5.1.3 Direccion

Es la funcion administrativa que trata de motivar e influir en las personas de la
organizacion, para que, de forma voluntaria y con interés, contribuyan al logro de

los objetivos de la empresa y de su unidad funcional.

Las escuelas deportivas trabajan todo el tiempo atendiendo a clientes, alumnos,

padres de familia, entrenadores, diregentes, es por esto que la direccion es
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importante en estos negocios, cabe decir que de una manera intuitiva estos

negocios han implantado esta funcion en sus negocios.
2.5.1.4 Control

Es la actividad de seguimiento encaminada a corregir las desviaciones que
puedan darse al respecto de los objetivos. El control se ejerce con referencia a los
planes, mediante la comparacion regular y sistemética de las previsiones habidas
respecto de los objetivos. (David, 1999)

Las escuelas de deportivas, manejan esta funcion de manera intuitiva, aunque no
se lleven estadisticas de avance y progreso de los jugadores, una manera de
controlar el rendimento de cuerpo tecnico y dirigentes son los resultados que se

obtengan en las competencias que se haya participado.
2.5.2 MARKETING

Definiremos a Marketing como el proceso de definir, crear y satisfacer las
necesidades y los deseos de los clientes en cuanto a productos y servicios (David,

1999). Aqui analizaremos:

2.5.2.1 CLIENTES.
Los clientes tienen un bajo poder de negociacion por la densidad poblacional en la
ciudad de Quito, es la segunda ciudad mas habitada del Ecuador, generando una

oportunidad para el plan de negocios.

Si analizamos a través del cuadro de crecimiento y porcentajes de habitos de la
gente podemos darnos cuenta que es la segunda escala de preferencia que
dentro de las opciones o alternativas que tienen para elegir en Quito sus
habitantes se dedican hacer deporte y esto se deberia aprovechar por la empresa

para canalizar este mercado y ofrecer nuestros servicios. Ver Anexo 2G
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2.5.2.2 PROVEEDORES.

Actualmente las empresa para su implementacion y desarrollo optimo, se

manejaran con los siguientes proveedores:
e Entidades Financieras.

Se utilizara las entidades financieras en las que se pueda obtener un
crédito para el crecimiento de la empresa dentro de estas instituciones se
encuentra.

e Cooperativas de ahorro y crédito

Bancos Privados
e Empresas proveedoras Recursos administrativos

Se utilizara recursos para el cumplimento de la gestion deportiva los
mismos

Que seran adquiridos de los diferentes ofertantes de los productos para la
creacién y puesta en marcha de la academia deportiva.

e Entrenadores Deportivos.

Profesionales que se requiera para el desempefio del servicio de la
compafia, los mismos que deben tener la capacidad de cumplir las
funciones y la meta que se plantee para la consecucion de los mismos en

las areas de futbol, baloncesto, gimnasia deportiva

2.5.2.3 COMPETIDORES

El sector de escuelas de futbol esta compuesto por varias empresas a nivel local,
las que serian consideraran como Competencia Indirecta y Competencia Directa.
Aunque no se ha determinado gran numero de empresas competidoras, la

mayoria no poseen un enfoque de educacion integral para cada alumno.
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2.5.2.3.1 COMPETENCIA INDIRECTA.

Se ha determinado como Competencia Indirecta a los centros de formacion
deportiva que ofrecen la practica de un deporte especifico, los vamos a estudiar
en dos aspectos individuales, como Competidores Profesionales y  No

Profesionales.

2.5.2.3.1.1 COMPETIDORES PROFESIONALES

Se ha determinado como competidores profesionales a las empresas estan
dedicadas a ofrecen el servicio de practica deportiva, exclusiva de un solo deporte,
separadas totalmente de la formacién académica de los estudiantes.

Se analizaran los siguientes aspectos (ver cuadro 2.12):

= Estructura Organizacional

Infraestructura:
o Propia

o Alquiler

Personal Capacitado

Manejo de publicidad

Variedad de 2 o mas servicios.

2.5.2.3.1.2 COMPETIDORES NO PROFESIONALES.

Llamaremos competidores no profesionales a las empresas que prestan este
servicio como parte de la formacion académica de los alumnos en la ciudad de

Quito. Aqui se ofertan algunos deportes como actividades extracurriculares, donde
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el valor del servicio esté incluido en la pension mensual de las instituciones. (Ver
cuadro 2.13)

Dentro de la competencia indirecta se encuentran Colegios y Escuelas que les
preparan en algunos deportes los cuales realizan este tipo de actividades,
ocasionalmente o indefinidamente de acuerdo a los objetivos del departamento de

educacion fisica.

Dentro de este grupo de competidores también se encuentra las ligas barriales o
asociaciones que les imparte cursos vacaciones y preparacion en canchas o
instalaciones que no cuenta con los servicios necesarios para una preparacion de

alto nivel.



Cuadro 2.12
COMPETENCIA PROFESIONAL

Empresa Tipo de Sector . . Precio $ Edad
. Comportamiento empresarial X
servicio Clientes
Infraestructura PROPIO
Estructura Si
El palacio | Escuela de organizacional -
Dep:aortivo futbol Norte Manejo de Publicidad NO 30 4-10 afios
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SlI
Infraestructura ALQUILER 4-15afos
Estructura NO
Escuela de Escuela organizacional
Euébsl deportiva Valle Manejo de Publicidad SI 50
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SlI
Infraestructura ALQUILER
Barcelona Escuela de Ersgt;i‘i:zt:;aional N
S'g:}g‘g futbol | NNOrte- sUr [0 nejo de Publicidad _ SI 35 4 -13 afios
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura ALQUILER
Estructura NO
Pasion Escuela de organizacional _
Blanca futbol Sur Megnejo de Publicidad S| 20 4 -13 afios
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura ALQUILER
Estructura Si
Escuela de Escuela de organizacional
ball\;’;\f;?to baloncesto Norte Manejo de Publicidad SI 30
Variedad de servicio NO 4-12afios
Personal capacitado NO
Escuela Infraestructura ALQUILER
gel Estructura NO
aloncesto | Escuela de organizacional ~
LOCOS baloncesto Norte Mgnejo de Publicidad Sl 20 6-15afios
PQR EL Variedad de servicio NO
BASQUET Personal capacitado  SI
Infraestructura ALQUILER
Escuela de Estructura NO
baloncesto Ba_lonces_to Norte organ.lzamonal — 30 4-16 afios
Quito , gimnasia Mar?ejo de Publlc_ld_ad NO
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura PROPIO
Estructura Sl
Club el Escuela de organizacional _
Nacional futbol Valle Mgnejo de Publicidad _SI 25 6-14 afios
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SlI
Infraestructura PROPIO
. Estructura Sl
iinr;a;::%e Escuela de Norte organizacional 50 4-10 afios
de quito futbol Manejo de Publicidad SI
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SlI
Infraestructura ALQUILER
Escuela de Estructura NO
-~ |Escuela de organizacional _
futbol tho futbol Norte Mgnejo de Publicidad NO 20 6-14anos
corazon . —
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO

Fuente: Concentracion deportiva de pichincha Unién nacional de periodistas de pichincha
Elaborado por: La Autora

Cuadro 2.12
COMPETENCIA NO PROFESIONAL



Precio incluido

Rango de Edad

Empresa Comportamiento empresarial en la pensién Clientes
mensual

Infraestructura PROPIA
Estructura Si

Colegios organ_izacional _ o .
Manejo de Publicidad Sl 12- 17afios
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura PROPIA
Estructura Si

Escuelas organizacional o
Manejo de Publicidad SiI 6-11 afos
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura PROPIA 6- 12afos
Estructura NO

Ligas organizacional o

Barriales | Nnjanejo de Publicidad NO
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO

Fuente: Concentracion deportiva de pichincha Unién nacional de periodistas de pichincha
Elaborado por: La Autora

2.5.2.3.2 COMPETENCIA DIRECTA

32

Llamaremos competencia directa a los ofertantes de varias disciplinas deportivas

como parte de formacion de los alumnos. Ver cuadro 2.13

En la competencia comprendida como directa se ha tomado

a las escuelas o

instituciones que brinda servicios de futbol, baloncesto, natacion, atletismo y

gimnasia deportiva, es por esta razén que se analiza estas compafiias para

determinar su comportamiento empresarial, su operatividad y como estan

desempefiando la formacién deportiva y practica de estos deportes
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Cuadro 2.13
Competencia Directa.
Empresa Tipo de Sector . . Precio $ Edad
servicio Comportamiento empresarial Clientes
Infraestructura PROPIO
. Estructura Si
i i Fatbol, organizacional .
Multideportivo baloncgsto, Norte Manejo de Publicidad NO 30 4-10 afos
natacion - —
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SI
Infraestructura ALQUILER 4-15afios
Estructura NO
Colegio Futbol organizacional
Antisana baloncesto norte Manejo de Publicidad Sl 40
Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SI
Infraestructura ALQUILER
Estructura NO
i B Futbol, organizacional _
Colegio Mejia Baloncgsto, centro Manejo de Publicidad Sl 20 4 -13 afios
natacion - —
Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura ALQUILER
E_scueI.a Baloncesto Estrugture} NO
Direccion o organizacional N
Metropolitana nata_mon, Sur Manejo de Publicidad SI 20 4 -13 afios
del deporte atletismo Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura ALQUILER
Escuelade | | o0 organizasional >
. reparacion N
Et;,lbtzl River P fFi)sica, Norte Manejo de Publicidad Sl 30 4-12afios
aerébicos Variedad de servicio NO
Personal capacitado NO
Infraestructura ALQUILER
Cscusiade | 00! S
aloncesto, ~
::t(;(r)cl)politana natacion Norte Manejo de Publicidad Sl 20 6-15afios
atletismo Variedad de servicio NO
Personal capacitado  SI

Fuente: Concentracion deportiva de pichincha Unién nacional de periodistas de pichincha
Elaborado por: La Autora

2.5.2.3.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA A TRAVES DE LA MATRIZ DE

PERFIL COMPETITIVO.

Los centros de formacion deportiva que fueron tomados en cuenta para el andlisis

del perfil competitivo, son considerados segun la cercania al lugar donde se quiere
ubicar la empresa. ESCUELA METROPOLITANA se encuentra como una de los

competidores mas altos en porcentajes de medicion y sus servicios que ofrecen y

la trayectoria que tiene en el mercado. Sin embargo hay que tomar en cuenta que

es una de las empresas lideres en el Distrito Metropolitano de Quito, posee una
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calificacion ponderada de 3.05 lo cual la convierte en un fuerte competidor en
comparacién a la empresa a crear. Ver cuadro 2.14.

Cuadro 2.14
MPC
Matriz del Perfil Competitivo.

COMPETIDOR Escuela River Plate Escuela Escuela de futbol
FACTOREESX?[LOAVES = VALOR |Clasificacion E(?r?it;(iﬁ) Clasificacion E:j;:;%% Clasificacion Ej:;gfa%%
Caliclad del servicio, 0,15 2 030 2 030 3 045
Competitividad de precio 0,1 2 020 3 030 3 030
Direccion 0,2 3 060 3 060 4 08
Publicidad 0,1 2 020 2 02 2 0,2
Posicion Financiera 0,2 2 040 2 040 3 0,6
Lealtad de los clientes 01 3 030 4 040 4 04
Expansion global 0,1 1 010 2 020 2 02
Participacion en el mercado| 0,05 4 02 3 015 2 0,1
Total 1,00 2,30 2,55 3,05

Fuente: Michel Porter
Realizado por: La Autora

2.5.2.4 PUBLICO

Un publico es cualquier grupo que tiene un interés real en, o potencial o un
impacto sobre, la capacidad de una organizacion para alcanzar sus obijetivos.

(Kotler, 2003). Segun Fred David los clasificaremos de la siguiente manera:

A. Financieros: Son todas las entidades financieras que operen en la ciudad
de Quito de las que se pueda obtener fondos.

B. Gubernamentales: Son todas las entidades gubernamentales que estan al
servicio de la ciudadania y estan regidas por el Estado Ecuatoriano. (ver
Anexo).
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C. Locales: Son todos los habitantes de la zona Eloy Alfaro del Distrito
Metropolitano de Quito.
D. Generales: Son todas las personas que habitan en la ciudad de Quito.
E. Internos: Seran los trabajadores, directivos, voluntarios de los negocios de
escuelas deportivas.
2.5.2.5 INTERMEDIARIOS

Ayudan a la empresa a promover, vender y distribuir sus productos a los

compradores finales (Kotler, 2003)

J. Distribuidores
Ayudan a la empresa a encontrar clientes o venden a los clientes. Esto
incluye a los mayoristas y detallistas que compran y revenden mercaderias
(Kotler, 2003). Los negocios de escuelas de deportivas, no utilizan
distribuidores para vender su servicio, lo hacen de manera directa.

K. Distribucion fisica
(Kotler, 2003) Ayudan a la organizacion a surtir y a trasladar bienes de sus
puntos de origen a su destino. Las escuelas deportivas no necesitan contar
con esta distribucion fisica ya que el fin del negocio es otro.

L. Financieros
Ayudan a financiar transacciones o0 a asegurar contra los riesgos asociados
a la compraventa de bienes (Kotler, 2003). Esta es una variable
fundamental para todas a las actividades econdmicas, las escuelas de
formacion deportiva no son la excepcion.

M. Servicios de Marketing
Ayudan a la empresa a dirigir y promover sus productos en los mercados
correctos. (Kotler, 2003). Para todo negocio es importante promover su
nombre, su marca esto le dara éxito o fracaso con el cliente. En los
negocios que se estan analizando juega un papel preponderante los
servicios de marketing, ya que de la imagen que tenga el negocio

dependeran sus ventas, esto porque el deporte es comercial.



36

2.5.3 FINANZAS Y CONTABILIDAD

Los Estados Financieros nos muestran la situacion actual y la trayectoria histérica
de la empresa, de esta manera podemos anticiparnos, iniciando acciones para
resolver problemas y tomar ventaja de las oportunidades. Los Indicadores
Financieros obtenidos en el analisis nos sirven para preparar Estados Financieros

Proyectados, en base a la realidad. (David, 1999)

No todas las escuelas deportivas manejan este aspecto, si lo hacen puede ser de
una manera intuitiva, basados en la experiencia como profesionales, por el tiempo
que se encuentran inmiscuidos en el mercado. Las grandes marcas en las
escuelas deportivas, si manejan este aspecto y es notable su crecimiento en el

mercado.
2.5.4 PRODUCCION Y OPERACIONES

La funcién de produccion y operaciones de un negocio consta de todas las
actividades que convierten insumos en bienes y servicios. Se refiere a los
insumos, las transformaciones y los productos que varian de una industria y un
mercado a otro. (David, 1999). Las escuelas deportivas, prestan el servcicio de
preparacién fisica y técnica de un deporte especifico, por lo que producen un
servicio intangible que lleva consigo valores de mediciébn como: rendimiento y
adaptacion de las cargas de trabajo, por esto todas las escuelas manejan un
sistema de control y operacién que aunque no sea especifico tiene parametros

que se los puede controlar.

2.5.5 INVESTIGACION Y DESARROLLO

La inversion y desarrollo pretende poder desarrollar productos nuevos antes de
gue lo hagan los competidores, mejorar la calidad del producto o mejorar los
procesos de produccién para reducir costos. (David, 1999). Esta funcién es muy

pobre en las escuelas deportivas, no existe invetigacion y desarrollo.
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2.6 MATRIZ FACTORES INTERNOS

La matriz de Evaluacién de Factores Interno, se estructur6 considerando los
mismos pasos de la matriz Factores Externos, utilizando las fortalezas y
debilidades que posee el servicio de formacion Deportiva. Se analizaran los
factores internos mas importantes, asignandoles una probabilidad de ocurrencia,
multiplicando por un numero de 1- 5 tomando en cuenta cuanto afecto esto a las
empresas. Se podra observar como cual es la totalidad de las FORTALEZAS y las
DEBILIDADES, el total es la diferencia de la suma de las fortalezas y las
debilidades. Ver cuadro 2.15

Cuadro 2.15
Matriz Factores Internos
Tema Factores Que tan probable es % Cuanto Impacto
que ocurra? afecta? F D
Evidencia de la administracion 0.05 5% 3| 0.15
Planificacién adecuada 0.05 5% 4 0.2
Organizacion apropiada 0.05 5% 3] 0.15
ADMINISTRACION |Descripciones claras del puesto y las
especificaciones del trabajo 0.03 3% 2| 0.06
Mecanismos de control y recompensa
adecuados 0.09 9% 3| 0.27
Poca infraestructura 0.08 8% 3] 0.24
Manejo de publicidad adecuada 0.07 7% 4| 0.28
MARKETING Existe variedad de servicio 0.07 7% 2| 0.14
Proveedores calificados para el servicio 0.05 5% 3] 0.15
Reunir el capital a corto plazo 0.03 3% -3 -0.09
Capital de trabajo suficiente 0.03 3% -2 -0.06
Eficaces los procedimientos de presupuesto de
FINANZAS | apital 003 3% 1 -0.03
Existe buena relacionante inversionistas y
accionistas 0.04 4% -4 -0.16
Confiables y razonables lo servicios prestado 0.05 5% -3 -0.15
Estan en buenas condiciones las instalaciones 0.04 4% -3 -0.12
PRODUCCION  |Son eficaces los procedimientos y las politicas
para el control de calidad 0.09 9% 4| 0.36
Ubicacidn estratégica de las instalaciones 0.07 7% 3] 0.21
INVESTIGACION Y |Manejos de investigacion el planes de
DESARROLLO |entrenamiento 0.08 8% 4/ 0.32
SUMA 1| 100% TOTAL 2.5;392-0.61

Fuente: Patricio Garcés A..
Realizado por: La Autora

El resultado es 1.92 que lo ubicaremos en el espacio, IDEAL, ESPECULATIVO,
donde podemos decir que las fortalezas son mayores que las debilidades y las

empresas deben enfocar sus estrategias en disminuir sus debilidades y aumentar
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su fortalezas. Ver cuadro 16. Los resultados que se obtuvo de la matriz los
obtenemos al sumar las fortalezas y restar a la sumatoria de las debilidades.

Cuadro 2.16
EMPATIA (Oraganizacion/ Medio)
F>D D>F
OPORTUNIDADES |FORTALEZAS 2.53
Ideal, Especulativo |DEBILIDADES -0.61

1.92

AMENAZAS Maduros,

Problematicos

Fuente: Diagnéstico del Entorno.
Elaborado por: La Autora.

El resultado es 1.92, que lo ubicaremos en el espacio, IDEAL, ESPECULATIVO,
donde podemos decir que las fortalezas son mayores que las debilidades y las
empresas deben enfocar sus estrategias en disminuir sus debilidades y

aprovechar al maximo las fortalezas para entrar al mercado.

2.7 FUERZAS DE PORTER

Segun Porter, existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de éste. La
corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que

rigen la competencia industrial:

2.7.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
La amenaza de entrada de nuevos competidores es BAJA, porque se necesita

una inversion media para la infraestructura necesaria para ofrecer el servicio.

2.7.2 LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Existe una gran rivalidad entre los centros deportivos existentes en la ciudad de
Quito, existen escuelas deportivas de deportes especificos que ofrecen servicios
no diferenciados, infraestructura inadecuada y escasez de imagen en algunos

casos. La rivalidad de los competidores del sector es alta, en servicios especificos
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mas no para ofrecer un servicio integral de formacion deportiva. Por esta razén se

la calificarda como MEDIA.

2.7.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Para el tipo de servicio que se desea ofrecer, el mercado laboral es extenso,
existe personal apto para el buen funcionamiento del posible plan de negocios, por

tal razon calificaremos a esta fuerza como BAJA.

2.7.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Los compradores tienen un bajo poder de negociacion por la densidad
poblacional en el sur de la ciudad de Quito, generando una oportunidad para el

plan de negocios, haciéndola una fuerza BAJA.

2.7.5 AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Existe variedad en la oferta para la utilizacion del tiempo libre. En el mercado
encontramos, otras actividades de esparcimiento saludables y no saludables para
el desarrollo de los nifios y adolecentes. Los productos sustitutos pueden entrar a
precios mas bajos, reduciendo los margenes de utilidad del plan de negocios. Por

estas razones la amenaza de productos sustitutos es ALTA.

Analizando todas las fuerzas de Porter juntas, se puede ver una oportunidad para
el plan de negocios, siempre y cuando se tome las precauciones y se maneje de la

mejor manera las fuerzas que no sean favorables para el plan. Ver Grafico 2.5
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Grafico 2.5

Larivalidad entre los competidores

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS
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MEDIA

Fuente: Michael Porter
Elaborado por: La Autora.
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2.8 LA ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

Una estrategia de océano azul esta focalizada sobre la minimizacion del riesgo (y

no sobre la toma de riesgos). (Kim, 2005)

El Grafico 6 nos muestra el lienzo estratégico entre los competidores del sector,

clasificAndoos como los que tienen marca posesionada y los que prestan sus

servicios de manera temporal 0 son parte de un servicio a la comunidad. Podemos

ver que existe una gran convergencia entre estos 2 ofertantes del servicio,

representado en lineas paralelas,

mostrando el mismo perfil estratégico.

también podriamos analizar que estan

Por esta razén el plan de negocios se enfocara en alternativas de diferenciacion

del servicio, para un segmento especifico.




Gréfico 2.6

La estrategia del océano azul

EMPRESAS CON
MARCA
ESTABLECIDA

EMPRESAS
TEMPORALE
SODE
SERVICIO A
LA
COMUNIDAD

Precio INFRAESTRUCTURA MANEJO DE ESTRUCTURA. VARIEDAD DE
PUBLICIDAD ORGANIZACIONAL SERVICIOS

SEGURIDAD

Fuente: Estrategia del Océano Azul
Elaborado por: La Autora.
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CAPITULO 1l
INVESTIGACION DE MERCADOS.

3.1 ANALISIS DE MERCADOS.
La finalidad de la investigacion de mercados para este proyecto sera identificar

las necesidades y deseos existentes en las personas que viven en el sur de Quito.

3.2 PROBLEMA GERENCIAL

Determinar la viabilidad comercial de una Escuela de Formacion Deportiva, en el

sur de la cuidad de Quito.
3.30BJETIVOS.
3.3.1 Objetivo General.

Establecer el nivel de aceptacion y las preferencias de consumo que posee el
sector meta a establecerse en lo que respecta al servicio de centros de formacién

deportiva conociendo las necesidades y deseos de los consumidores.

3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Identificar el lugar estratégico, en el sur de la ciudad de Quito donde el
servicio tenga mayor acogida.

e Identificar que tipo de servicios requiere el consumidor determinado la
demanda que posee el mercado.

e Analizar los gustos y preferencias del cliente y la aceptacion que tendra la
empresa en el nicho de mercado.

e .Determinar los servicios complementarios que la escuela de futbol puede

ofrecer a los posibles clientes para satisfacer sus necesidades.
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3.4 NECESIDADES DE INFORMACION

Para poder cumplir con los objetivos tanto generales como especificos de esta

investigacion, se utilizaran fuentes primarias y secundarias necesarias para

responder caracteristicas especificas como:

N NNNANNNENINHWN

Caracteristicas que buscan los consumidores en este servicio
Intencion de compra del servicio

Tipo de servicio que se ofrece en el sector y en sus alrededores
Interés de los consumidores por adquirir el servicio

Segmento que usa este servicio

Motivos por lo cual se adquiere este servicio

Servicios complementarios

Precios promedio de compra del servicio

Inteligencia de mercados

Informacién de la competencia.

3.5 FUENTES DE INFORMACION.
3.5.1 Fuentes Primarias.

Las fuentes primarias de informacién son datos primarios que se originan por el

propésito especifico del investigador de atender el problema de investigacion
(Malhotra, 2004).

Las fuentes primarias que utilizaremos son:

Entrevistas: Una entrevista es un dialogo en el que la persona
(entrevistador), hace una serie de preguntas a otra persona
(entrevistado), con el fin de conocer mejor sus ideas, sus
sentimientos su forma de actuar. Esta herramienta nos ayudara a

conocer acerca del negocio y como funciona en el mercado.

Grupos de Enfoque: es una entrevista realizada por un moderador

capacitado en forma no estructurada y natural entre un pequefio
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grupo de encuestados (Malhotra, 2004). Con esta herramienta se
determinara los gustos de los padres de familia por una actividad

extracurricular para sus hijos, especialmente deportiva.

= Encuestas: Entrevistas con un gran numero de personas utilizando

un cuestionario predisefiado (Malhotra, 2004).

3.5.2 Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias, proporcionan datos secundarios que ya se han
recolectado para fines distintos al problema de investigacion que se enfrenta,

estos se pueden obtener de manera rapida y poco costosa (Malhotra, 2004).

En la investigacion se utilizaron datos bibliograficos que se pueden obtener de

libros, revistas, periodicos, archivos, paginas web, anuarios, etc.

3.6 DISENO DE LA INVESTIGACION

Un disefio de investigacion es una estructura o plano para realizar un proyecto de
investigaciébn de mercados. Los disefios de investigacion en general se pueden

clasificar en exploratorio y conclusivo.

Se empezara con una investigacion Exploratoria para proporcionar conocimiento

acerca del problema de investigacion mencionado en el literal 3.2.

Se continuara, para completar la informacion, una investigacion Concluyente
Descriptiva para describir las caracteristicas o funciones del mercado, dandonos
como resultado la comprobacién de la hipotesis, la tomar decisiones

administrativas del negocio.
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La investigacién concluyente descriptiva sera transversal simple ya que de la

muestra escogida se realizard la recoleccion de los datos una sola vez.

3.6.1 GRUPO FOCAL

3.6.2 OBJETIVO GENERAL

Identificar distintas opiniones con respecto a la formacién integral del los nifios y
adolescentes, que servicios se ofrecen en la actualidad y saber las caracteristicas
del servicio y de la distribucion que los grupos consideran como ideal para poder

evaluarlos colectivamente con una investigacion cuantitativa.

3.6.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

I Determinar las razones por las que se adquiria el servicio de un centro de
formacion deportiva en el cual se ofrecera los servicios de futbol,
baloncesto, natacion, atletismo voleyball.

VI Establecer la importancia de preferencia al adquirir el servicio.

M Identificar los valores a nivel de precio establecido en el mercado y los que
nuestro mercado meta estaria dispuesto a pagar por el servicio a ofrecer.

M ldentificar los medios de publicidad mas adecuados que estan al alcance y
son de facil acceso para los consumidores, los mismos que llamen la

atencion y despierten la inquietud de compra.

3.6.3 PROCESO DE INVESTIGACION
Para la elaboracion de los grupos focales se escogiéo a miembros de diferentes
familias las cuales se estudiaron en 3 grupos diferentes; uno fueron los padres de

familia, el segundo fueron madres de familia y el tercero fueron nifios.
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Cuadro 3.1
Grupos Focales
Grupos Sexo padres de Edades Numero de
Familia personas
Grupo 1 Masculino 22-45 afnos 6 Padres
Grupo 2 Femenino 22-45 aflos | 7 madres
Grupo 3 Masculino y | 6-11afos | 8 nifios
Femenino.

Se realizé una sola sesion por cada grupo la cuales duraron entre 25 y 60 minutos
y fue dirigida por la autora.
El lugar en que se realizaron dichas sesiones fue en la sala de reuniones del

restaurante CASA VIEJA por cuestion de privacidad, confortabilidad, centralidad.

3.6.3.1 CARACTERISTICAS DE LOS GRUPOS
Las caracteristicas estan en el anexo 3A.

3.6.3.2 ELABORACION DE LA GUIA DE TEMAS

La guia de temas a tratar se la elaboré de la forma més adecuada para lograr
satisfacer las necesidades de informacion establecidas en los objetivos del focus;
también, se la elabor6 pensando en lograr la mayor fluidez de ideas entre los
participantes, enfocando las preguntas de lo mas general a lo particular y tratando
por sobre todas las cosas que ningun participante se sienta incomodo o intimidado

con las preguntas.

3.6.3.3. CARACTERISTICAS DEL MODERADOR

Por limitaciones de dinero la direccion del focus la tomé la autora.
Las caracteristicas principales que adopto el moderador para estimular a los

grupos y alcanzar los objetivos del focus fue:

e Tener una actitud amigable e interesada en escuchar todas las opiniones,

manteniendo un ambiente relajado.
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¢ Incentivar a los timidos a la participacion.
e Saber controlar algun tipo de desorden.
e Espontaneidad y dinamismo

e Facilidad de comunicacion y vocalizacion

3.6.3.4 GUIA DE TEMAS A TRATAR

En general, los puntos a tratar seran parecidos para los tres grupos en estudio con
las debidas adaptaciones por la diferencia de edades. Todos los temas a tratar
responden a las necesidades de informacion que se requieren para la

investigacion.

3.6.3.5 PARTES DEL FOCUS

Las partes de focus estan detalladas en el ANEXO 3B
a) Introduccion
b) Primera Parta
c) Segunda Parte

d) Finalizacion

3.7. RESULTADOS INVESTIGACION

A) NINOS Y NINAS

1. Aspectos Generales

El grupo de nifios y nifias se enfocé mas a la actividad fisica como una manera de
diversion, se entendié que si no es divertido no tiene ninguna validez para ellos. El
90% expres6 su gusto por el fatbol, siendo hincha de algun equipo profesional o
fan de algun jugador de fatbol nacional o extranjero.

Contaron que practican este deporte desde pequefios motivados por sus padres,
pero especialmente por la influencia de la television y los equipos de futbol

profesional.
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2. Habito de Consumo

El 70% de los nifios y nifias ha utilizado un servicio de una escuela de futbol o
escuelas de entrenamiento y practica de deportes siendo esta como actividad
extracurricular o por periodos cortos en las vacaciones. Por lo tanto, se ve una

predisposicion a adquirir el servicio.

Los cursos que normalmente se adquieren son cursos de futbol, basquet, karate,
modelaje y natacion. Se considerdé que se divierten en estos cursos porque

conocen mas amigos y pasan jugando la mayoria del tiempo.

Los niflos que no han adquirido este servicio fueron 30% de los invitados y dicen
gue en su barrio se divierten con sus vecinos o familiares que vivan cerca a su
domicilio, que no han asistido a ningan curso deportivo si ho a cursos académicos

como inglés o lectura rapida.

Los cursos mas concurridos son los se organizan cerca a su domicilio, siendo este

el parque del barrio o la liga deportiva mas cercana.

La publicidad e informacion que reciben son carteles de los cursos en los lugares

ya mencionados.

3. Intencién de compra

Los nifios y nifias que no usan este servicio lo harian si sus padres estuviesen de
acuerdo con gue ellos asistan a estos cursos deportivos.

Para todos, realizar alguna actividad que le cause diversion y compartir con sus

amigos sera aceptada sin ningun problema.

El 100% de los nifios y nifias estarian dispuestos a asignar un presupuesto

mensual para el curso que se elijan tomar.

Existe un real interés por los nifilos y nifias en que exista un centro de
entrenamiento de futbol y tener un entrenador que sea conocido en el mundo del
futbol.
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B) PADRES DE FAMILIA

1. Aspectos generales

Al 100% de los padres de familia les encanta el fatbol y les gustaria aun mas que
sus hijos practiquen este deporte porque asi pueden jugar juntos y tener
actividades en comun, que ellos desde pequefios tratan de inculcarles a practicar
deporte por su salud y por oportunidades que se les puede presentar por ser
buenos deportistas Definitivamente para ellos la practica de cualquier actividad
fisica es vital en la formacion integral de los nifios a temprana edad y en el

proceso de su vida adolescente.

Los padres buscan lugares donde sus hijos puedan hacer cualquier deporte sean
parque, canchas, donde puedan compartir con mas nifios y se puedan divertir

sanamente, siempre y cuando exista la seguridad necesaria para su tranquilidad.

Opinaron que es de gran importancia la relacion con otros nifios de la misma edad
en un ambiente deportivo, pues han visto un cambio de comportamiento positivo
en los nifilos y lo principal que el nifio aumentaba su motivacién a la practica del

deporte.
2.-Habitos de consumo

El 85% de los padres de la familia ha consumido este servicio, de estos el 67% en
periodos cortos, especialmente en la temporada de vacaciones, por la falta de
tiempo que les pueden brindar a sus hijos durante la jornada laboral y el otro 33%
usa el servicio de una escuela permanente de futbol, pues dicen que sus hijos les
piden hacer actividades después de clases y es para ellos una excelente opcion
estos cursos para evitar problemas sociales existentes en la poblacion y garantizar

el bienestar fisico y psico-socio cultural de sus hijos.

Estos padres asignan un promedio mensual de $60 dolares para todo lo que

representa pension, transporte y gastos extras que se puedan presentar.

Los cursos con mas acogida por los padres de familia son los que estan a cargo.
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De los clubes profesionales de futbol con un 50%, el 30% los que estan
organizados por personajes conocidos en el mundo futbolistico y el 20% por la

cercania a sus hogares.

El 15% de los invitados no usa un servicio extracurricular expresan que no lo
hacen por la falta de seguridad en estos cursos para sus hijos, opinan que no es
necesario asistir a estas escuelas porque pueden realizar estas actividades en su

barrio y ocupar su tiempo libre en su preparacion intelectual.

La publicidad que han visto y con la que se manejan el 50% de las personas para
informarse de estos cursos son los volantes; el 17% se basa en la publicidad en
boca a boca y 33% en publicidad de pancartas y afiches en la calle.

3.- Intencion de compra

El 100% de los invitados tiene mucho interés en que exista una escuela de
formacién y entrenamiento de futbol y deportes para sus hijos, donde prime la
seguridad del nifio, que sea en un lugar no lejano a su sector de residencia y que
el nifio siempre este motivado para asistir a las horas de entrenamiento
acordadas. El precio maximo que estaria dispuesto a pagar por la mensualidad de
la escuela de formacion y practica de fatbol es de 50 doélares.

Existe mucho interés por parte de los padres de familia en que existiera una
escuela de formacion y practica de futbol que funcione permanentemente todo el

afio, permitiendo que los nifios mantengan su cuerpo y su mente sana.

C) MADRES DE FAMILIA

1. Aspectos Generales

En este grupo de madres de familia se encontro que al 71% les gusta los deportes
quisieran y estarian de acuerdo en que sus hijos practiquen deportes en sus

horas libres, porque los mantendria lejos de vicios y peligros que existen en la
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actualidad, ademas porque se puede hacer una carrera profesional de este
deporte. El 29 % de las madres manifestd que les gustaria que sus hijos se
incentiven por otro tipo de actividades mas escolar, como cursos de inglés, tareas

dirigidas, cursos de lectura comprensiva.

El 100% de las madres, estd de acuerdo en que es de gran importancia la relacion
de sus hijos con otros nifios pues ellos han mostrado un cambio de
comportamiento en el hogar, en su caracter y en la escuela, por este motivo
coinciden en que las actividades extracurriculares que realizan sus hijos son de

suma importancia en su crecimiento y desarrollo.

2. Habitos de consumo

El 57% de las madres de la familia ha contratado el servicio de una escuela de
futbol para sus hijos, siendo de esto el 50% en periodos cortos, principalmente en
periodo de vacaciones escolares, y el otro 50% en periodos permanentes. El 28%
de las madres ha contratado otro tipo de servicios como: curso de natacion, curso
de baile, curso de basquet y curso de modelaje; en periodos de vacaciones
escolares, para que sus hijos estén alejados vicios y problemas sociales actuales.

Y el 15% de las invitadas nunca ha utilizado algun servicio extra para sus hijos.

Las madres asignan un promedio mensual de $50 dodlares para todo lo que

representa pension, transporte y gastos extras de estos servicios.

Los cursos con mas acogida por las madres de familia para sus hijos, son los que
motiven y entusiasmen a los nifios, ademas que presten la seguridad adecuada

para sus hijos.

La publicidad que han visto y con la que se manejan el 42% es por medio de
volantes; el 28% se basa en la publicidad de boca a boca y el otro 28% en

publicidad de pancartas y afiches en la calle.
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3. Intencién de compra
El 100% de las madres tiene interés en que exista una escuela de formacion y
entrenamiento de fatbol para sus hijos, donde lo principal sea la seguridad del

nifo.

El 100% de las invitadas coincide en que el horario de entrenamiento para sus

hijos seria en la tarde, para que no se crucen con las horas escolares matutinas.

El precio maximo que estaria dispuesto a pagar por la mensualidad de la escuela

de formacion y practica de futbol es de 35 dolares.

3.8. LA ENCUESTA.

3.8.1 DETERMINACION DEL MARCO DE MUESTREO
Se tomara como universo las familias de nivel socioeconémico medio, medio bajo;

gue tengan por lo menos un hijo y que vivan en la zona sur de Quito.

3.8.2 TECNICA DE MUESTREO

3.8.2.1 Probabilistico.

El muestreo probabilisticos se basan en el principio de equiprobabilidad. Es decir,
que todos los individuos tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar
parte de una muestra, asegurando la representatividad de la muestra extraida.

La técnica probabilistica se utilizd porque permite elegir una persona
aleatoriamente del universo, para poder realizar la encuesta y obtener la

informacién necesaria.

3.8.2.1 Segmentacién de Mercado.

Es necesario dividir el mercado al cual se dirige la investigacién de mercados ya
gue un segmento de mercado tiene distintas y variadas caracte

risticas o tendencias de consumo. Las variables de segmentacion que se han

tomado en cuenta son geograficas, demogréficas y psicogréficas.
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Cuadro 3.2
Segmentacion Geogréfica
VARIABLE CLASIFICACION
GENERAL
Continente América.
Pais Ecuador.
Region Sierra.
Provincia Pichincha
Ciudad D.M. de Quito.
Sector Sur de Quito

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
Elaborado por: El Autora.

Se utilizar4 un método tradicional de encuesta personal a realizarse en forma no
probabilistica, a través del muestreo por juicio y por area. Se captaran a las

familias de la Administracion Zonal Eloy Alfaro. Ver Anexo 3.C

3.9. TAMANO DE LA MUESTRA
Se utilizé un muestreo aleatorio simple para determinar el Tamafio de la muestra,

a fin de lograr la mas representatividad con las conclusiones del estudio.
La administracion Eloy Alfaro cuenta con # 119.059 familias de los cuales:

A través del dltimo censo se establecié una poblacion de:

Cuadro .3

Censo poblacional

Cl‘zg%o 354565

POBLACION CZ%%S:lO 412297
Vi"ziggcljas 119059

Fuente: Estudios de Markop 2003
Elaborado por: Autora
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Por la teoria de probabilidad se sabe que la suma de probabilidades tiene que ser
igual a uno. Solo hay dos posibilidades: que dicha variable se dé en la poblacion
(probabilidad p) o que no se dé (probabilidad ). Aplicando lo anterior tendremos
que p + g = 1. Lo que interesa son los productos pg. Como se puede observar el
valor pq més elevado es e, que corresponde a p < g = 0,04. Ese sera el caso mas
desfavorable, puesto que al estar en al numerador de ambas féormulas implica que,
cuanto mas elevado sea (mayor tendra que ser la muestra, por lo tanto éste sera
el valor que se tendra que tomar cuando no se tenga ninguna informacién como
en este caso.

A un riesgo = 0,04 (4% de error en la muestra) le corresponde un valor de z =
1,96.

Este valor de Z se lo calcula de la tabla Z para distribucion normal de la poblacion.

3.9.1 Célculo de la Muestra.
A continuacion se procedera con los célculos respectivos para poder obtener el:
n=  Z&*p*q*N
E*(N-1) + Z* p * g

Siendo:

n = tamafo de la muestra.

N = tamafio de la poblacién.

a = el .nivel de confianza elegidos

Z.= el valor de z (siendo z una variable jornal centrada y reducida),
qgue deja fuera del intervalo + z4 una proporcion a de los individuos.

p = proporcién en que la variable estudiada se da en la poblacion.
q=1-p.

e = valor de la estimacion.

n= 1.962* 0.5 * 0.5 * 119059
0.042 (119059-1) + 1.962* 0.5 * 0.5
= 114344.264 | 1914532
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n =597 unidades de investigacion
El total de familias a encuestar es de 597.

3.9.2 La encuesta

La encuesta costa de 10 preguntas cerradas. ver Anexo 32

3.9.3 Trabajo de Campo.

Sera necesario que los entrevistadores conozcan la encuesta y sean capaces de
contestar correctamente las preguntas que pudieran hacer los informantes; el
conocimiento de la encuesta es esencial para lograr la confianza y reducir el
tiempo de la entrevista. Como recomendacion, para dar inicio al trabajo de campo
propiamente dicho antes de ir al sector es necesario acordar previamente una cita

para eliminar el riesgo de no ser recibidos.

La realizacion de las encuestas tomo 9 dias, se tomé como muestra un sector de
la administracién Eloy Alfaro Luego de las fases de depuracion y codificacion de
las encuestas se procede a la tabulacion y presentacion de resultados. Los datos

otorgados por las familias dieron como resultado la siguiente informacion:
3.10 RESULTADOS DE LA ENCUESTA.

La encuesta se realizd en casi en su totalidad en aledafio sector donde puede ser

ubicado dicho centro de formacién deportiva, en total se encuest6 a 318 familias.

De los 597 familias 440 tenian en su hogar mas de 2 nifios y adolescentes (74%) y
157 familias (26%) 1 nifios o0 adolescentes. Cuyas edades fluctian entre los 11y

18 afios segun muestra el siguiente cuadro:
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N Gréfico 3.1
# DE NINOS EN LA FAMILIA

# de Ninos en la Familia

74%

26%

I

Mas de 2 nifios 1 nifio
Gréfico 3.2
EDADES
Edades
15.30%  15.50%
13.90%
12.10% 12.50%
) 10.70%
10.40% ° 9.60%
Menos de 9 9 afos 10 afios 11 afios 12 afios 13 afios 14 afios Mas de 14
afos afos
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1. ¢Considera que los miembros de su familia practican deportes

constantemente?
) Cuadro 3.3
PRACTICA DEPORTIVA
Practica deportiva en el hogar

Mucho 39.03%

Poco 56.45%

Nada 3.85%

No responde 0.67%

Total 100%

) Gréfico 3.3
PRACTICA DEPORTIVA

Practica deportiva en el hogar

Nada Noresponde
4% %

En relaciébn a la pregunta anterior, tenemos que la percepcion deportiva de la
familia en general es la siguiente: el 39% de las familias se considera deportiva, el
56% lo considera un poco deportiva y un 4% lo considera una familia sin habitos
de deporte. Un 1% de familias no contesté a esta pregunta. Podemos observar

que las familias se consideran deportivas con relacién a su sector.
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2. ¢Cree que se da suficiente apoyo o aliento deportivo a sus hijos en el

hogar?

Cuadro 3.4
APOYO A PRACTICAR DEPORTE EN EL HOGAR
Apoyo a practicar deporte
Si 41.88%
No 56.28%
No responde 1.84%
Total 100%9
Gréfico 3.4

APOYO A PRACTICAR DEPORTE EN EL HOGAR

Apoyo a practicar deportes

/_No responde

2%

El 42% de las familias cree que en el hogar se da el suficiente aliento sobre el

deporte como para poner en practica la implementacién de un centro deportivo en

el sector y un 56% cree que el aliento infundado en la familia no es suficiente para

ello. Un 2% no contes

t6 a esta pregunta.
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3. ¢Se preocupa que la falta de deporte afecte a su salud directamente?

Cuadro 3.5

FALTA DE DEPORTE PERJUDICA LA SALUD
Falta de deporte pejudique

la salud

Si 93.30%

NoO 6.20%

No Responde 0.50%

Total 100.00%

Grafico 3.5
FALTA DE DEPORTE PERJUDICA LA SALUD

NoResponde
1%

Un dato sumamente importante es que la mayoria de las familias se siente
preocupado por la salud a un corto y largo plazo asi se obtiene que al 89% de las
familias les preocupe la salud personal y apenas a un 11% no les interesa.
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4. ¢Apoyaria a su hijo o hija a asistir a un centro que desarrolla su talento
deportivo cerca de su sector?
Cuadro 3.6
APOYO A ASISTIR A UNA ESCUELA DE DEPORTES

ApPpoOyo a asistir a una escuela
de deportes
Si 91 .80%%0
No 7.20%%06
No Responde 1.00%0
Total 100.00%0
Grafico 3.6
APOYO A ASISTIR A UNA ESCUELA DE DEPORTES
Apoyo a asistir a una escuela de
deportes
91.80%
7.20% 1.00%
Si No No Responde

Para conocer el grado que involucra a cada familia con la apoyo a un centro de
desarrollo deportivo realizé esta pregunta, asi podemos saber si los padres podran
apoyar a sus hijos para hacerle adquirir habitos de deportes y salud. Si los padres
colaboran con el apoyo necesario para la asistencia a dicho centro entonces
existen mayores probabilidades de que centro de desarrollo deportivo congrua a
las familias en un lazo familiar y social. Los datos arrojaron que el 91.8% apoyan
al desarrollo deportivo de sus familias y un 07% no colabora con esta actividad.
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5. ¢Elijauna de las actividades que le gustaria que desarrolle su hijo desde

la mas importante.

Cuadro 3.7
GUSTOS POR LOS DEPORTES
DEPORTE %
Futbol 65.35%
Basquet 23.79%
Gimnasia 3.30%
Natacion 4.29%
Atletismo 2.67%
Otro 0.60%
Grafico 3.7

GUSTOS POR LOS DEPORTES

Actividades Deportivas

65.35%

23.79%

9 4.29%
3.30% 6 2.67% 0.60%
— || —
Futbol Basquet Gimnasia Natacién Atletismo Otro

La mayoria de las familias se inclina por el concepto de deporte en el futbol, asi
tenemos que un 72% respondid como opcion lo mencionado, un 24% respondio
como deporte e basquet y véley ball un 1% no contestd esta pregunta. La mayoria
de las familias se ven identificados por el futbol ya que nos encontramos inmersos
en estas actividades, asi tenemos que las 597 familias, se involucran en mayor o

menor proporcion por esta actividad.
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6. Si un centro de desarrollo deportivo se implantard en el sector, que
cumpla con sus necesidades de economia, tiempo y expectativas estaria

dispuesto a presupuestar un rango de:

Cuadro 3.8
PRECIOS DISPUESTO A PAGAR
PRECIO %
05 a 20%$ 33.42%0
21 a 40% 25.65%0
41 a 60% 20.90%0
61 a 80% 13.50%06
mas 6.53%0
Total 10099
Gréfico 3.8
PRECIOS DISPUESTO A PAGAR
PRECIO
33.42%
25.65%
20.90%
13.50%
6.53%
05 a 20S 21a40s 41 a 60S 61a 80S mas

Para conocer si las familias pueden presupuestar una inversion para el futuro de
su familia se credé la pregunta enunciada, asi un 33.42% de los encuestados
pueden solventar un valor en un rango de 20 ddlares, 25.65% un precio entre un
rango del 21y 40 ddlares y el 20.9% de 41 a 60 ddlares.

La motivacion de las familias es amplia en este tema, ya que la mayoria sabe que
los beneficios fisicos y familiares perduran en el tiempo para su desarrollo

personal y profesional.
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7. Estaria usted dispuesto a participar con su familia en charlas de
informacion sobre el centro deportivo sus beneficios y actividades.

Cuadro 3.9
DISPONIBILIDAD PARA PARTICIPAR EN EL SERVICIO

Disponibilidad de participacion
Si 91.19%
No 7.55%
No Responde 1.26%
Total 100.00%
Gréfico 3.9

DISPONIBILIDAD PARA PARTICIPAR EN EL SERVICIO

No Responde,
No,7.55% /4 22%

Por altimo, el 91.19% de las familias mostr6 su disponibilidad a participar con este
tipo de actividades, un 7.55% dijo que no queria colaborar y un 1.26% no contesto
a esta pregunta. Con esto se comprueba el éxito del programa al ser la mayoria de

las familias que estuvieron de acuerdo en apoyar a este proyecto.
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8. ¢En su hogar que persona es la que sustenta los gastos de sus hijos?

Cuadro 3.10
PERSONA QUE SUSTENTA LOS GASTOS EN LA FAMILIA

Sustento de Gastos
Padre 64%
Madre 31%
Otros 5%
Total 100%
Gréfico 3.10

PERSONA QUE SUSTENTA LOS GASTOS EN LA FAMILIA

64%

31%

5%

Padre Madre Otros

A referencia del plan a desarrollar la pregunta toma en cuenta el direccionamiento
de la publicidad a desarrollar y a quien va dirigida, de esa forma se puede
constatar que el 64 % de las familias el padre es quien guia los presupuestos de
gastos para este tipo de actividades, sin dejar a un lado a la madre quien también

forma parte de esta decision con un 31%
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9. ¢Cudl cree que son los servicios mas indispensables que deberia tener

una academia de formacién deportiva?
Cuadro 3.11
SERVICIOS ADICIONALES
Servicios Adicionales

Parqueadero 23.00%
Gimnasio 21.00%0
Trasporte 15.00%
Centro Medico 18.00%
Restaurante 7.00%
Sala de Masajes 12%0
Otros 4.00%
Total 100.00%0

Gréafico 3.11
SERVICIOS ADICIONALES

23.00%

21.00%
I I |

Servicios Adicionales

18.00%

12%

7.00%

4.00%

_

Parqueadero Gimnasio  Trasporte

Centro Restaurante Salade
Medico Masajes

Otros

Con el fin de ofrecer un mejor servicio a los posibles clientes la presente pregunta

busca solucionar las necesidades mas frecuentes, es decir los puntos a tomar en

cuenta es el servicio de parqueadero con un 23% y el de gimnasio con un 21% sin

descuidar que un servicio agregado y no menos importate es del centro médico

con un 18% seguido por el trasporte con un 15%.
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3.11 CONCLUSIONES

e En nuestro mercado meta establecido para dirigir nuestro negocio se
observa  que cada familia tiene en su mayoria mas un nifio que se
encuentra en las edades comprendidas para dedicar los servicios del
centro de formacion deportiva.

e Los padres de familia que son los involucrados de adquirir el servicio. Cree
que si es una preocupacion que la falta de deportes no ayude al desarrollo
integral de sus hijos, consideramos un factor de ayuda para la creacion del
centro de formacion deportiva.

e En la investigacion de mercados realizada nuestros posibles consumidores
nos da un porcentaje muy alto como lo es un 86% de apoyo para que cada
nifio o adolescente se interese por dedicar parte de su tiempo a los
deportes con el consentimiento de sus padres.

e Uno de los deportes que el centro de formacion tiene que tomar como
referente es el fatbol, ya que los resultados de la encuesta establecen en
su mayoria la preferencia a este deporte. Y luego tomar como servicios
sustitutos el basquetbol, gimnasia, atletismo y natacién

e Dentro del andlisis que se hizo de la encuesta determinamos que el precio
gue los padres estarian dispuestos y que serian los mas considerables
oscilan en los rangos de 20 ddlares y 40 dolares valores que se deben

analizar tomar en cuenta en el analisis financiero de la empresa.

3.12 RECOMENDACIONES

e De debe tomar en cuenta al momento de crear el centro de formacion
deportiva la capacidad que este tendra para abarcar los consumidores del
servicio.

e Los padres de familia son los que tienen la capacidad de adquirir el

servicio es por eso que se debe de crear el canal adecuado para llegar a
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ellos en los factores de importancia. Como es informacién, comunicacion, y
promocion.

El apoyo que se debe brindar a nuestros consumidores tiene que tener un
factor de satisfaccion en la cual el padre y el hijo esté a gusto con el
servicio que se les da.

Los de deportes de preferencia de los encuestados deben de tener un
valor agregado en el desempefio de sus actividades y se debe manejar con
un excelente grupo humano de trabajo ya que estos seran los productos
estrella de la compaiiia.

El andlisis del plan financiero se realizara tomando en cuenta todos los
pardmetros en cuento a la inversion del proyecto, considerando los valores
gue cada encuestado en su mayoria esta dispuesto a pagar, los mismos
que establecera si el proyecto es factible o no en el segmento de mercado

objetivo.
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CAPITULO IV
LA EMPRESA

4.1 INTRODUCCION

En este capitulo se expondra toda la conformacion de la empresa de servicios de
una academia de formacidén deportiva, especializada en basquet y futbol, desde
sus inicios hasta visualizarla a largo plazo.

Todas las decisiones tomadas en este capitulo tienen estrecha relacién con los

resultados obtenidos en el estudio de mercado y con el andlisis del entorno.

4.2 VISION

Para el afio 2015, ser reconocida como la principal Escuela de Formacion
Deportiva mas prestigiosa y competitiva del sur de Quito, basada en el principio de
masificacion del deporte como parte integrante de la actividad fisica, del deporte y

la recreacion.

4.3 MISION

Formar deportistas altamente competitivos, con un profundo sentido de ética y
responsabilidad social, bajo una filosofia de actitud proactiva ante los retos que
plantea la practica y la ensefianza de la actividad fisica y el deporte, en la
bldsqueda constante de una cultura fisica que permita alcanzar una sociedad mas

saludable y ciudadanos con un amplio sentido de desarrollo humano.

4.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Establecer a la empresa Academia de Campeones, como un Centro Formacion
Deportiva, para cada etapa de desarrollo de nifios, nifias y adolecentes, para el
2015 posicionar su marca en el 60% del mercado objetivo, con cualidades
propias de la marca como calidad, trabajo y exigencia.

e Para el 2015, captar el 3% del mercado objetivo, con amplia capacidad

operativa y variedad de servicios



4.5 ESTRATEGIAS

69

Academia de Campeones aplicara la estrategia de diferenciacion (refiérase al

cap.5). Brindando al cliente mas beneficios que la competencia, ademas de crear

confianza, seguridad, comodidad, un ambiente distintivo que hagan de Academia

de Campeones un lugar insuperable, logrando que la moda no sumerja al negocio.

También se aplicard la estrategia de enfoque debido a que, a pesar de que existe

mucha competencia enfocada a diferentes o iguales segmentos, permite instalar

un Centro de Formacion Deportiva diferente, abarcando varias disciplinas

deportivas de acuerdo a la edad del nifio, nifia y adolescente, Academia de

Campeones a través de los medios publicitarios dar4 a conocer su servicio en

diferentes medios publicitario, para de esta manera satisfacer las necesidades de

un grupo especifico.

4.6 OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS POR AREAS
4.6.1 Marketing y Ventas

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

POLITICAS

PERIODO

Captar al 2% o
del mercado

objetivo

Hacer publicidad en
medios como:
Medios Impresos
(revista dominical)
Medios Online(
internet)

Medio Exterior (Btl)
Medios Graficos.(
Flayers, afiches)

Realizar marketing
directo

Entrenar al personal
para realizar una
adecuada labor en la

venta servicio.

Brindar servicio de
primera en ventas
Incentivos
econdémicos por
numero de alumnos
inscritos

Ubicacion de
puntos de venta
estratégicos en el
sur de la cuidad de
Quito.

Primer afo
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Posicionar en Hacer publicidad en Mantener Segundo
la mente de los medios comunicacion afo
consumidores mencionados, para frecuente con los
del 40% del posicionar la marca clientes de la
mercado en la mente de los empresa
objetivo, como habitantes del sur de receptando
empresa de Quito. sugerencias y
servicios de Alimentar la base de recomendaciones
Formacion datos de los clientes Mantener relaciéon
Deportiva Realizar eventos directa con el
deportivos con cliente con una
personajes exitosos buena presentacion
tanto deportivamente del servicio de
y nacional. informacion y venta.
Ubicar btl en
escuelas y colegios
del sur de Quito con
personal de apoyo
para brindar
informacion del
servicio.
Cultivar y Implementar Felicitacion por Desde el
consolidar la marketing de Base cumpleafios via primer dia

lealtad del 70%

de los clientes.

de datos con
caracteristicas
personales de los
clientes.

Construir relaciones

rentables y deleites

correo electrénico o
medio impreso
Presente por fechas
conmemorativas,
Navidad, afio

nuevo, dia del
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para el cliente

padre, dia de la
madre, dia del
nifio.
Programas y

eventos por fechas

conmemorativas.
4.6.2 Produccion

OBJETIVOS ESTRATEGIAS POLITICAS PERIODO
Tener 138 e Coordinar con e Control de ventas |1 afio
alumnos cada mes marketing y finanzas de inscripciones
para tener la para establecer los e Control de
rentabilidad volumenes de ventas inscripciones y
establecida mensuales optimos pensiones

mensuales
Contar con dos e Implementar un e Realizar 1 afio

sistemas de
control de calidad,
uno para cada

segmento

sistema de evaluacién
del personal y del
alumno, cada 6 meses
Evaluar
semestralmente el
desarrollo psico-motriz
de los nifios y los
resultados deportivos

evaluaciones de
control para una
retroalimentacion
de alumno-
profesor

e Aprovechar
implementacion de
tecnologia para el
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de los adolecentes control semestral
Tener minimo 2 e Tener una base de e Ser un equipo 1 afo
partidos amistosos datos de equipos competitivo en
0 competencias al aledafios para la todas sus
mes competencia. categorias.
¢ Planificar un trabajo e Animar a los
dosificado en cargas padres de familia a
de entrenamiento. asistir a las
e Preparar al cliente competencias.
para la competencia
desde los
entrenamientos
diarios.
Capacitar al e Brindar capacitaciones |e Exigir la 2 afo
personal de la al personal de ventas comprobacién de
empresa, dos del servicio cada 6 la realizacion del
veces al afo. meses. curso o taller.
e Asistira cursos o
talleres de
actualizacion de
conocimientos a los
entrenadores
4.6.3 Finanzas y Contabilidad
OBJETIVOS ESTRATEGIAS POLITICAS PERIODO
Contar con 70000 |e Seleccion de los El socio se limitaraa |2010

dolares de capital

requerido para

Socios mas

apropiados.

exigir su porcentaje
de rentabilidad mas
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iniciar el negocio

Seleccién de la
institucién financiera

mAas conveniente

no se metera en la

decisiones del

funcionamiento de la

para pedir el empresa.
préstamo.
Tener un 45% en Cumplir con el e Incentivos por Anual
promedio la volumen de ventas ventas a todo el
rentabilidad y el control de personal de la
minima. costos propuesto empresa.
Manejar un Adaptar un sistema |e Solicitar al 2 afo
sistema contable contable totalmente departamento
en 3 computadora funcional a la contable reportes
empresa que ahorre periédicos que
tiempo y dinero. reflejen el estado
financiero de la
empresa.
Manejar los costos Mediante la curva e Incentivar al 2 ano
de produccion del de aprendizaje entrenador para el
servicio en 55% en hacer mas eficiente ahorro de costos
promedio. la oferta del servicio mediante la curva
de aprendizaje
Tener una razén Cancelar cuotas e Desarrollar buenas |2 afio
deuda — puntualmente a las relaciones con
patrimonio del instituciones Instituciones
60%. financieras. Financieras.
Reinvertir el 10% Ampliar la e Mejorar las areas |1 afo
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de las utilidades
para desarrollo de

la empresa

infraestructura

mas apetecidas

por los clientes

4.6.4 Administraciéon y RRHH

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

POLITICAS

PERIODO

Reclutar a
licenciados en
educacion fisica
con experiencia
profesional como
deportistas para
entrenadores y
directores de cada
disciplina

deportiva

e Asegurar el
cumplimiento de
procesos técnicos
de seleccion de
personal

e Desarrollar planes
de capacitacion y
profesionalizacion

del personal

e Disponer de
personal experto

en cada area.

No se contara con
personal
tercerizado.

El personal debera
tener educacion
superior y logros
deportivos en su
trayectoria como
atleta.

Realizar evaluaciéon
del personal cada 6
meses para avanzar
o tomar acciones
correctivas en
funcion de los

controles de calidad

Anual
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Crear identidad
corporativa, con el
100% de
compromiso de

los trabajadores

Tener una cultura
de eficiencia,
calidad, orientada

hacia el cliente.

Tener una gerencia
inmersa en el
proceso de
mejoramiento
continuo de la
organizacion tan en
la empresa como

personal.

Realizar reuniones
1 vez por semana
para conocer las
sugerencias,
inquietudes de los
trabajadores del
empresa.

Realizar un
seminario global
anual, para la
evolucion del
desemperio de cada

trabajador.

Anual

Estimulacion y
desarrollo del
personal con

ascensos.

Se dard un
ascenso cuando el
trabajador cumpla
con los objetivos
personales y

empresariales.

Manejar al personal
en forma equitativa
y con un horizonte

para su desarrollo

3 afno
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Mantener 100% Tener una e Buscar el bienestar |Anual
de comunicacion estructura de todos los
en todos los organizacional trabajadores
niveles para una liviana (plana) y
toma de flexible, consistente
decisiones con la naturaleza
acertada del negocio
Tener una
estructura
descentralizada
eficiente y con
clara asignacion de
responsabilidades
y enfocada al
objetivo comun
Lograr 80% de Convertir a los e Otorgar acciones a |4 Afo
fidelidad y empleados en los empleados que

compromiso de
los empleados
con venta de

acciones

socios de la
empresa mediante

acciones.

lleven mas de 4
afios trabajando por

la empresa.
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4.6.1 Marketing y Ventas

El departamento de marketing, de la empresa tendra como finalidad generar
ingresos generados por las operaciones de venta del servicio, con especificas
actividades que sirven para estimular las ventas y que originan también una

corriente de gastos (refiérase al cap. 5).

La clave de este departamento sera el conocimiento del mercado objetivo y sus
reacciones ante los diferentes estimulos comerciales, controlados o no por la

empresa.

4.6.2 Produccion

La produccion es el proceso vital de la empresa, estard formado por un conjunto
de pasos para la obtencion del servicio, que cumpla con los objetivos y estrategias
definas por la empresa.

Academia de Campeones utilizara planes de entrenamiento deportivo de acuerdo
a la edad cronoldgica de los alumnos, siendo esta una caracteristica principal de
la planificacion, permitiéndonos observar la transformacion de los elementos de

entrada, en los elementos de salida.

Elementos de
Entrada

Elementos de

TRANSFORMACION Salida

/-Niﬁas y nifos de 5 a /-Mejoramiento de

/—‘ SERVICIO

10 afios. capacidades fisicas y
eAdolecentesde 11 a eEnsefianza de habilidades congnitivas, valores,
14 afios deportivas recreativasy potensializacion de

\# CLIENTES ‘

deportivas.

ePlanes de entrenamiento de
acuerdo alaedady

-

talento deportivo.

planificacion de competencia.

DESARROLLO
INTEGRAL
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4.6.2.1 Control de calidad
El Control de Calidad de la empresa de Academia de Campeones tendra como
objetivo verificar el cumplimiento de las normas de calidad que tiene cada

segmento (refiérase al Cap. 5).

El personal debe estar todo el tiempo comprometido con efectuar controles de

calidad, iniciando por ellos mismos, por su propio desempefio y trabajo.

4.6.3 Finanzas y Contabilidad

Este departamento sera el encargado de:

e Administrar los recursos financieros con los que cuenta Academia de
Campeones para hacer frente al pago de sus obligaciones.

e Evaluar los plazos a los que se invertiran los recursos, considerando para ello
las proyecciones de ingresos, egresos y las expectativas de las variables
financieras, buscando obtener el maximo rendimiento con el minimo riesgo
posible.

e Aplicacion de recursos financieros para la creacién, renovacion, ampliacion y
mejora de la capacidad operativa de la empresa.

e Control de actividades econdmicas de la empresa por medio de los siguientes
factores:

o Registro de transacciones: Se detallard los diferentes
movimientos de la empresa a diario y que permitan controlar
ingresos y egresos para asi conocer la situacion de la empresa, a
demas de que son el apoyo para la elaboracion de estados
financieros.

o Balances: Semestralmente para determinar la situacion patrimonial
de Academia de Campeones se presentaran los siguientes
balances:

1. Balance de Comprobacion

Resumira todas las cuentas que permite comprobar la correccion

aritmética del diario.
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2. Balance de resultados

Resumira los ingresos y egresos (pérdidas y ganancias / rentas y
gastos), para conocer la utilidad o perdida durante un periodo
contable.

3. Balance General

Se presentara para conocer la situacién financiera de la empresa.

4.6.4 Administracion y RRHH
4.6.4.1 ADMINISTRACION

El departamento de Administracion tendra las siguientes funciones:
PLANIFICACION

La planificacion es la base fundamental del proceso administrativo de Academia
de Campeones, ya que aqui se predetermina las actividades a desarrollar y los
resultados que se deben obtener en las operaciones de un futuro deseable,

posible y probable.
Para cumplir con los objetivos y estrategia la empresa realizara:

e Diagnésticos semestralmente, que muestre la realidad de las cosas, sin falsas
expectativas y en un escenario real, ajustado a las actividades planificadas,
marcando el entorno interno y externo, de tal manera que se muestren en
forma completa los alcances reales de la empresa.

e Definir objetivos a corto plazo que sean alcanzables y bien definidos.

e Medir permanentemente el desarrollo y los tiempos precisos que se espera

para lograr cada paso estipulado por la empresa.

ORGANIZACION
El ordenamiento de todas y cada una de las areas de Academia de Campeones
sera una de las funciones principales del area de administracibn en forma

permanente, porque con ello se lograra los resultados que se esperan.


http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml

80

Para la organizar de la empresa se utilizard los espacios, el tiempo, el trabajo y

los recursos financieros.

El espacio:
Se distribuird un area fisica de tal manera que cada cosa tenga su lugar preciso.
El tiempo:

Se programara cada actividad o tarea, para que sea llevada a cabo y cumplida en

el tiempo establecido.
El trabajo:

Se ordenard y se priorizard un listado de tareas que se planificaron, para

desarrollar o ejercitacion
Los Recursos Financieros:

La organizacion de como la direccidn, distribuira y aplicara los dineros destinados
para cada actividad, siendo el ingrediente mas efectivo para ejecutar todas y cada
una de las actividades y tareas planificadas.

DIRECCION

Academia de Campeones direccionard las tareas, las funciones y en particular, el
trabajo para desarrollarlo con responsabilidad y cumplimiento, motivadas por

alcanzar los objetivos como un equipo organizado.

CONTROL

La empresa estara pendiente e informado de todos los pasos que se dieron, se

estan dando y se van a dar, dentro de la estructura interna y externa, permitiendo


http://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
http://www.monografias.com/Fisica/index.shtml
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evaluar los resultados y asi de esta manera, encontrar las posibles soluciones a

los ajustes de las metas establecidas.

El control de Academia de campeones tendra los siguientes elementos:

Establecimiento de estandares: Se estableceran estandares, siendo
criterios de evaluacion o comparacion para cada segmento al que esta
dirigida la empresa.

Evaluacion del desempefio: Se evaluara semestralmente los procesos de la
empresa.

Comparacion del desempefio con el estdndar establecido: Se que
comparara el desempefio con lo que fue establecido como estandar, para
verificar si hay desvio o variacion, esto es, algun error o falla con relacion al
desempefio esperado.

Accion correctiva: Se buscaréa corregir el desempefio para adecuarlo al
estandar esperado. Se tomara acciones correctiva se existiese algun desvio

o0 variacion con el estdndar esperado.

4.6.4.2 RECURSOS HUMANOS

Recursos Humanos, es indispensable tener un ambiente organizacional que ayude

a cumplir los objetivos deseados y que aporte con el buen desarrollo de la

estrategia; es decir, formar una conducta del personal que no solo vaya en

beneficio de la empresa si no que también los haga sentirse comodos y les ayude

a enriquecerse COmo personas.


http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml
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4.6.4.2.1 AMBIENTE ORGANIZACIONAL
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Los elementos que se sefialan a continuacion conforman un ambiente

organizacional adecuado para Academia de Campeones:
4.6.4.2.1.1 Cultura

La idea de formar una cultura empresarial es para que todo el personal se sienta
identificado con su trabajo y asi poder lograr una diferenciacion en la forma de
reaccionar ante cualquier tipo de circunstancia que le toque enfrentar a la

empresa, sea ésta una oportunidad, una amenaza o simplemente un cambio.

Una Cultura de Cooperacion facilitara el desempefio de todos ya que cada uno de
ellos sentira la ayuda y apoyo del resto de miembros de la organizacion, porque el
triunfo o fracaso es de todos, por lo tanto si alguien esta capacitado para hacer el

trabajo de otro en momentos que se necesite, la predisposicion existira.

Una Cultura Flexible ayudara a que la organizacién no se vea afectada con los
cambios a realizarse a lo largo de su vida para crecimiento y desarrollo de la
misma. Con una adecuada capacitacion y motivacion el personal no presentara

resistencia al cambio lo que beneficiara a la empresa en su totalidad.

Una Cultura Perfeccionista complementard el buen trabajo de cada empleado,
logrando asi que lo mucho o poco que se haga durante el dia sea perfecto, desde

barrer un piso hasta la asesoria a un cliente.

Una Cultura Humanista sera el eje del dia a dia ya que lo mas importante de la
empresa es el recurso humano con el que se cuenta por lo tanto la empatia y la
comprension definird el grado de satisfaccion de cada empleado. Los valores,
creencias, sentimientos, vivencias cambian en cada persona e influyen en el
actuar de cada dia por eso es importante conocerse entre todos y respetarse

sobre todas las cosas.

La vision, la mision, y los objetivos estaran acorde a la cultura reinante en la
empresa creando con esto un sentido de identidad con la empresa y haciendo

mas facil el desenvolvimiento de la misma.
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4.6.4.2.1.2 VALORES

La conducta de todos y cada uno de los miembros de Academia de Campeones,
se mantendra siempre bajo el cédigo de valores institucionales que se describen a
continuacion:

4.6.4.2.1.2.1 Respeto

El respeto al cuerpo y a la persona en su conjunto sera la base de nuestro caminar
y avanzar, a pesar de lo diferente que puede ser cada persona no se emitiran
criticas ni juicios de valor sobre ellas.

4.64.2.1.2.2 Cumplidos

Cumplir con tiempos, horarios, pagos, asi como cualquier compromiso adquirido
por la empresa ya sean estos con clientes, proveedores, empleados, entre otros.
4.6.4.2.1.2.3 Honestidad

Construir siendo libres a través de la verdad y de la integridad; luchar contra la
mentira desarrollando nuestra paz interior. Al combatir por todos los medios licitos
toda forma de corrupciéon

4.6.4.2.1.2.4 Justicia

Ser transparentes y justos en las actividades del dia a dia. Esto vendra dado por
los esfuerzos conjuntos de todos los que formen la organizacién empezando por
los puestos mas altos.

4.6.4.2.1.2.5 Orden y Disciplina

Conocer, respetar y cumplir las normas, reglamentos y leyes establecidas
institucionalmente. Estar siempre vigilante ante los deberes y obligaciones con la

empresa.

4.6.4.2.1.3 PRINCIPIOS

4.6.4.2.1.3.1 Amabilidad y cordialidad

Una de las principales caracteristicas que tendra la empresa es el buen trato al
cliente, sobre todas las cosas ser amables y cordiales sin descuidar la exigencia

como deportistas en formacién; entonces, partiendo por una amabilidad y
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cordialidad interna se reflejara en la atencién al cliente y en general en el trato con
terceros.

4.6.4.2.1.3.2 Constancia y Perseverancia

Trabajar dia a dia para alcanzar los objetivos que nos hemos propuesto, con
constancia y perseverancia afrontando obstaculos y frustraciones que se puedan

presentar en el camino, en la persecucion de las metas establecidas.

4.6.4.2.1.4 CREENCIAS

4.6.4.2.1.4.1 El cliente es lo primero

Todas nuestras actividades estaran enfocadas a servir al cliente, a darle siempre
lo mejor, satisfacer sus exigencias, hacerle la vida mas facil y divertida, a mimarlo
en sus caprichos y convertirlo en nuestra motivacion.

4.6.4.2.1.4.2 Predicar con el ejemplo

El trabajar con cliente sensibles como nifios/as y adolecentes donde observan
mucho mas de lo que escuchan,” sera nuestro compromiso ser ejemplo de trabajo
y esfuerzo, donde todos colaboran ya que ningun cargo en la empresa esta hecho
para mandar, sino para una retroalimentacion mutua donde todos formas una sola

fuerza laboral.

4.6.4.2.1.4.3 Ganan todos o todos pierden

El compromiso de la empresa frente a los duefios, a los empleados, al gobierno y
a la sociedad se lo va a hacer de forma transparente; es decir, si la empresa gana:
ganan los duefios en su porcentaje de rentabilidad, ganan los empleados en sus
utilidades, gana el gobierno en sus impuestos y gana la sociedad por un producto

y servicio de calidad, todo con sus correspondientes porcentajes.

4.6.4.2.1.4.4 Estructura

La estructura organizacional sera liviana (plana) y flexible, consistente con la
naturaleza del negocio, donde la comunicacion y la confianza entre los pocos
trabajadores que inician la empresa sera fundamental para ir mejorando con el

tiempo y alcanzar el ambiente organizacional deseado.
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4.6.4.2.1.4.5 Incentivos
El tipo de incentivos que se dara en la empresa va mucho méas alld de lo
monetario o de los premios determinados, ya que éstos funcionan en un principio

pero después no tienen mayor efecto y llegan a aburrir al personal.

El personal siempre tendra un horizonte, sea empresarial o personal ya que uno
de los principales objetivos de la empresa es crecer; entonces, existen grandes
posibilidades de ascenso para el personal; éste horizonte sera constantemente

recordado en seminarios y charlas individuales.

Las capacitaciones y el desarrollo intelectual de cada uno también constituir4 un
incentivo ya que podran desarrollar nuevas habilidades y asi hacerse una persona

mas competente en el ambito laboral.

El ambiente organizacional sera el incentivo mas importante del personal ya que
llegar al lugar de trabajo se transformara en llegar a un segundo hogar donde se
destaque la confianza , la empatia y el respeto lo que motivara a los trabajadores

a hacer las cosas bien hechas por amor a la empresa.

Para lograr una total y absoluta entrega del personal para con la empresa; los
empleados pasaran a formar parte del grupo de socios que la conformen ya que
después de los tres afios de servicio puede hacerse acreedora a un cierto

porcentaje de acciones.

4.6.4.2.1.4.6 Personal

La seleccion de personal debe tomar muy en cuenta que los valores y creencias
de cada postulante deben estar relacionadas en cierto grado por lo menos con las
de la empresa para lograr una facil adaptacion y para no contaminar el buen

ambiente.

Los conocimientos adquiridos por su nivel de educacion y por las capacitaciones

otorgadas por la empresa deberan ponerse en practica en las actividades de la
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empresa, otorgandoles cierto nivel de libertad para fomentar la creatividad y las
nuevas ideas, al igual que la comunicacién y el trabajo en equipo ayudara a
entender los diferentes puntos de vista y realizar cambios oportunos en puestos

gue se puede estar fallando.

4.6.4.2.1.4.7 Selecciéon y Reclutamiento.
La correcta seleccién del personal garantiza que os puestos de trabajo aportaran
favorablemente a los objetivos de la empresa por eso se realizara una minisioso
trabajo de seleccion de personal de la siguiente manera:
e Solicitud de Empleo: Realizado por la empresa
e Investigacion de Candidatos: Se seleccionara las carpetas de los
candidatos méas aptos para el trabajo
e Entrevistas: La realizard el gerente de la empresa
e Contratacion: Se tomara en cuenta todos los detalles legales de acuerdo a
le normativa legal vigente
e Capacitacién: Continua para mantener un nivel de calidad alto en el

servicio ofertado.

4.6.4.3 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

La comunicacion y la confianza entre los pocos trabajadores que inician la
empresa es fundamental para ir mejorando con el tiempo y alcanzar el ambiente
organizacional deseado, es por eso que la estructura jerarquica contara solo con
dos niveles sobre todo por cuestion de organizacién en la toma de decisiones

trascendentales para la empresa.

4.6.4.3.1 Nivel 1

El Nivel 1 estara conformado por:

e Administracion y Recursos Humanos: la duefa (gerente)

e Finanzas: 1 contador.

Las personas de éste nivel aportaran con ideas y opiniones para tomar decisiones

estratégicas con respecto a todas las areas de la empresa; dependiendo los
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resultados en tareas especificas y las decisiones a tomarse formaran parte,

también, personas del nivel 2 que estén involucradas.

4.6.4.3.2 Nivel 2

El Nivel 2 estara conformado por:

e Produccion: 2 entrenadores

e Marketing:1 vendedor

Este nivel es muy importante para la empresa ya que son las personas que estan

en contacto directo con clientes y proveedores, es por esto que todos los temas a

tratarse por el nivel 1 tienen que ser retroalimentados por las personas del nivel 2

y como se menciond anteriormente, muchas veces tendran que formar parte de

las decisiones y ser un aporte creativo

La comunicacion y la confianza entre los pocos trabajadores que inician la

empresa es fundamental para ir mejorando con el tiempo y alcanzar el ambiente

organizacional deseado.

GRAFICO 4.1
ESTRUCTURA DE LA EMPRESA ACADEMIA DE CAMPEONES

Gerente
ADMINISTRADOR

Departamento
Financiero -

CONTADOR

Produccion

Futbol, gimnasia
ENTRENADOR 1

Basquet, atletismo,
natacion

ENTRENADOR 2

Marketing

Servicio al Cliente
VENTAS 1

Elaborado por: Autora

Cuadro 4.1




Estructura de la Empresa

ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Valor Sueldo Horas ala
Concepto Mensual IESS Mensual |semana
Gerente
Administrativo 407.925| 42.075 450 30
Contador 217.56 22.44 240 20
Ventas 1 217.56 22.44 240 35
Profesor 1 217.56 22.44 240 13
Profesor 2 217.56 22.44 240 13

TOTAL 1410

Elaborado por: Autora

El costo de la estructura de la empresa sera de 1410 délares mensuales



4.7 ESCALA ESTRATEGICA

2011

META
Establecer la
empresa
Academia de
Campeones,
con el 2% del
mercado

objetivo

2012

META

Posesionar la marca en el
40% del mercado
objetivo, como centro de
formacion deportiva

integral.

2013

META
Captar al 3% del

mercado objetivo.

CAPACIDADES
e Hacer publicidad:

oMedios Impresos
(revista dominical)

oMedios Onling(
internet)

oMedio Exterior (Btl)
o Medios Graficos.(
Flayers, afiches)

e Realizar marketing

CAPACIDADES.

¢ Conocimiento de
las preferencias
del mercado.

e Locales de venta
ubicados en
puntos
estratégicos del
sur de la ciudad
de Quito

e Atencion al cliente
de primera en los
puntos de venta y

atencion.

90

2015

OBJETIVO
ESTRATEGICO

Tener 60% de
posicionamiento de la
marca y captar el 4% del
mercado objetivo con
amplia capacidad
operativa, ofreciendo
servicios de Formacién
Deportiva, con cualidades
propias de la marca como

calidad, trabajo y exigencia.



directo
e Realizar eventos

deportivos con
personajes exitosos
tanto deportivamente
y nacional.

e Ubicar btl en escuelas
y colegios del sur de
Quito con personal de
apoyo para brindar
informacion del

servicio.

MEDIDAS A TOMAR

e Evaluacion de
posicionamiento con
una investigacion de
mercados
semestralmente.

e Tener una base de

datos de clientes

e Innovacion
constante de

servicios

MEDIDAS A TOMAR

e Tener una base de
datos amplia 'y
actualizada en
cada mercado.

e Supervisary
controlar los
puntos de
atencién y venta al
cliente.

¢ Incentivar al
personal en
ventas segun el
namero de
alumnos inscritos.

e Ampliar la
infraestructura,
para los campos

de entrenamiento.

Tomado de: Libro “En la estrategia esta el éxito” Constantino Markides

Elaborado por: Autora
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5.2 MERCADO POTENCIAL.

El mercado potencial para el negocio representa la suma de todos los segmentos,
que es de 19759 nifios y nifias de edades comprendidas entre los 5 y 14 afos, los
cuales viven en el sur de la cuidad de Quito, en la zona de Eloy Alfaro, que les
gustan el futbol, practican deportes y pertenecen a las clases sociales Media y
Media — Baja, lo que representan el 0.88% del 100 % de la poblacion de Quito.

Cuadro 5.1
Mercado Potencial

Segmento1 [Segmento2 |[Segmento 3 |Segmento 4
B Habitantes del sur de la cuidad de Quito
Residentes en la Zona Eloy Alfaro
Gustan del Fatbol
Practican deporte

Clase media Clase media Clase media - Clase media -
media baja media baja
Niiios 5- 9 aifos|Ninos 10- 14 Nifnos 5- 9 aifos [Nifos 10- 14
_ anos _ anos _
4423.04 4492 45 5379.37 5463.79

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Cap. Il y Il

5.3 MERCADO OBJETIVO.

El mercado objetivo es un grupo de clientes que la empresa academia de
campeones dirige especificamente sus esfuerzos de marketing. La eleccion
cuidadosa y la definiciébn exacta de los mercados objetivos, son esenciales para el

desarrollo de una mezcla del marketing efectiva.

5.3.1. Seleccion del segmento.

A través del analisis del mercado potencial hemos determinado los segmentos
mas atractivos para el negocio los cuales son el segmento 1 y el segmento 2, por
restricciones presupuestarias y por la variable precio, lo que nos da como
resultado 0,39% del total de la poblacion de Quito (8915 personas), ubicado en un

estrato social medio, comprendidos entre 5 y 14 afios de edad, con un conducta
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preferencial por los deportes especificamente el futbol, siendo este el servicio
determinante dentro de la compafiia.

Cuadro 5.2
Seleccién del segmento
Segmento 1 Segmento 2

Habitantes del sur de la cuidad de Quito
Residentes en la Zona Eloy Alfaro
Gustan del Futbol
Practican deporte

Clase media Clase media
Nifos 5- 9 afos Nifnos 10- 14 aiios
4423.04 449245

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacién Cap. Il y llI

5.4 DIFERENCIACION

VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva se construye por una serie de caracteristicas propias de
una compafiia y de sus productos o servicios, los cuales son percibidos por el
mercado objetivo como significativas y superiores a las de la competencia (Kotler,
2001). Es por eso que el negocio determina la diferenciacion en varias

caracteristicas como:

e Ofrecer varias disciplinas deportivas: fatbol, basquet, natacion, atletismo y
gimnasia en las edades de 5 a 10 afios (segmentol), que contribuyan a la
formacion deportiva de los alumnos, para que en el periodo de
especializacion el alumno se incline por las disciplinas basquet o futbol en
las edades de 11 a 14 afios (segemento?2), a diferencia de la competencia
el negocio ofrece todos estos servicios de manera integral, respetando el

desarrollo psicomotriz en cada etapa de crecimiento de los alumnos, para
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que en el futuro no se presenten lesiones ni contraindicaciones por la
practica deportiva, sino por lo contrario formar un habito de estilo de vida
saludable.

e Se contratard para profesores de cada disciplina deportiva a licenciados en
educacion fisica, que hayan tenido una trayectoria llena de logros en su
carrera profesional como deportistas, no toda la competencia cuenta con
personal calificado en el area de la actividad fisica, y especialmente que
sean glorias del deporte ecuatoriano.

e Contar con infraestructura apropiada para los alumnos, donde prime la
seguridad de los nifios, para la tranquilidad y confianza de los padres de
familia, variable que no tiene la competencia del sector, ya que el servicio lo
ofrecen en pargues, canchas barriales, lugares que no brindan la seguridad
deseada por el consumidor.

e Trabajar con material y equipamiento apto para cada edad o periodo de
formacion de los alumnos, puesto que la competencia no respeta la edad
de los alumnos, generalizando el material de trabajo para todas las
categorias, siendo esto de gran perjuicio para los entrenados, ya que con

lleva lesiones graves en el organismo y contraindicaciones posteriores.

5.5 POSICIONAMIENTO.

EL posicionamiento de una marca es la propuesta de valor: la mezcla completa de
beneficios con base en los cuales se posiciona (Kotler, 2001). La empresa para
lograr su posicionamiento dentro del mercado utilizara la estrategia MAS por MAS,
gue significa que la empresa ofrecera mas beneficios y cobrara mas precio que la

competencia. Ver cuadro 5.3
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Cuadro 5.3
Posicionamiento

Posicionamiento

Formacion de Campeones

Formacion deportiva Formacion deportiva
Integral Profesional
Segmento 1 Segmento 2
+ Por+ + Por +
Mas beneficios por mas Mas beneficios por mas
precio precio
Se ofrecera mas beneficios Se ofrecera mas beneficios
que la competencia por mas que I_a FITLEETEE 0T 758
orecio. precio.

Elaborado por: La Autora

5.6 ESTRATEGIA DE MARKETING PARA EL MERCADO OBJETIVO

Se ha seleccionado la estrategia de marketing concentrado o de nicho, que es el
mercado objetivo de la empresa, porque los clientes poseen caracteristicas y
necesidades homogéneas, que no estan del todo cubiertas por la oferta general
del mercado. De esta manera la empresa se enfocara en conocer al mercado

objetivo, para satisfacer sus necesidades y mejorar constantemente sus servicios.

5.7 PROGRAMA DE MARKETING INTEGRADO.
Para lograr un modelo adecuado, el mismo que permita la introduccién de la
academia deportiva al mercado se ha desarrollado el programa de marketing

utilizando el Marketing Mix: Producto precio, plaza y promocion.
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5.7.1 Producto
El negocio propone para sus futuros clientes un servicio. Los servicios son un
conjunto de actividades que realiza la empresa para responder las necesidades
del cliente (Colombia, 2010), a diferencia de los bienes no se pueden ver, tocar, ni
almacenar, definiéndose como un bien no material (Kotler, 2001), a continuacién
se mencionara algunas caracteristicas que hacen posible su definicion:

e) Intangibilidad.
El servicio es intangible porque no puede ser palpado por nuestros clientes, pero
se buscard opiniones y actitudes para el mejoramiento contindo.

f) Inseparabilidad.

El servicio se consumird al mismo tiempo que es producido (Kotler, 2001), con la
relacion entrenador alumno ya sea en tiempo parcial o total.

g) Heterogeneidad.
Dos servicios similares nunca seran idénticos o iguales. El servicio dependera de
quién los presta, cuando y donde, debido al factor humano; el cual, participa en la
produccién y entrega del mismo (Thompson, 2006).

h) Perecibilidad.
Se refiere a que los servicios no se pueden conservar, almacenar o guardar en

inventario (Thompson, 2006).

5.7.1.1 SERVICIO

El servicio que ofrecera el negocio es la Formacién Deportiva Profesional a nifios
comprendidos en las edad de 5 a 10 afios (segmentol) y de 11 a l4afos
(segmento?2), en el sur de la cuidad de Quito.

5.7.1.1.1 Definicién del Servicio

a) Marca: Formacion y Entrenamiento deportivo profesional.
Nombre: Academia de Campeones.
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ACADEMIA DE CAMPEONES

Educacion Integral Deportiva
La marca escogida para comercializar el servicio es producto es “Academia de
Campeones” la misma que representard calidad y resultados del servicio de
formacién deportiva,
La marca sera para todos los materiales que la empresa ofrezca a sus clientes.
Ademas es un nombre que posteriormente podra ser utilizado para diferentes

servicios, si la empresa decide diversificarse.

b) Calidad.
Como empresa de formacion deportiva ofreceremos un servicio de calidad a
través de la satisfaccion de las necesidades y deseos de nuestros clientes, para

ello determinaremos dos procesos:

1. Aseguramiento de la calidad.
Seguir un conjunto de acciones planificadas y sistematicas, implantadas
dentro del Sistema de Calidad de la empresa. Estas acciones seran
demostrables para proporcionar la confianza adecuada (tanto a la propia
empresa como a los clientes).

2. Control de Calidad
El control de calidad sera diferente para cada segmento, debido a las

caracteristicas propias de la edad y del servicio prestado.
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5.7.1.1.2 SERVICIO - SEGMENTO 1

Para el segmento 1 tenemos las siguientes caracteristicas especificas del servicio:
Se ofrecera sera la practica de 5 deportes: atletismo, gimnasia,
natacion, basquet y futbol. Esto por el desarrollo psicomotriz
especifico en cada categoria de los alumnos, aprovechando al
maximo las caracteristicas propias de estos deportes en edades

tempranas.

Control de la calidad

Para medir la calidad en este segmento del mercado objetivo, se evaluara la
psicomotricidad de los nifios y niflas, cada dos meses, esto con el objetivo de ver
la mejoria de los alumnos después de los periodos de entrenamiento a los que van
a ser sometidos, asi evaluar el trabajo del personal técnico a cargo y la su vez

tomar acciones correctivas para mejoramiento constante de este grupo de trabajo.

5.7.1.1.3 SERVICIO - SEGMENTO 2

Para este segmento tenemos la posibilidad de especializacién en dos disciplinas
deportivas, basquet y fatbol, se enfocara en la preparacion fisica general y
especifica, preparacion técnica, tactica, tedrica, y psicolégica, y finalmente
someter al deportista a un periodo de competencia, donde pueda desarrollar sus

capacidades y destrezas del deporte escogido.

Control de la calidad.

Para controlar la calidad en el segmento 2, se evaluara los resultados de las
competencias planificados por los entrenadores, con el objetivo de buscar el
mayor numero de triunfos, y de esta manera evaluar el trabajo de los directores

técnicos y sus métodos de entrenamiento en estas categorias.
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5.7.2 PRECIO.

El precio es el elemento del Marketing Mix que produce ganancias. El precio
también es unos de los elementos mas flexibles, ya que se puede modificar
rapidamente. Las variables mas importantes a considerar son: la fijacion de

precios y la competencia de precios (Kotler, 2001).

5.7.2.1 Fijacion de precios

El precio del servicio sera fijado en base al valor que los clientes perciban por los
beneficios recibidos, ofreciendo una combinacion perfecta de calidad y buen
servicio a un precio justo (Kotler, 2001).

El precio establecido para el servicio sera mas alto que el que ofrece la
competencia, por los beneficios que se brindara a cada uno de los segmentos
seleccionados.

También se aplicara la fijacion psicolégica del precio, representado por precio mas

alto sefal de mas calidad.
Se realizara una restructuracion cada 5 afios de funcionamiento de la Empresa.

5.7.2.2 Valor
La propuesta de valor que se ofrecera a los clientes sera mediante el siguiente
mensaje: Salud y mente sana con deporte.

5.7.2.2.1 Valor agregado

Debido a la poca diferenciaciéon y competencia intensa de precios la Academia de
Campeones adoptara la estrategia de valor agregado, vinculando mas beneficios

para los clientes que la competencia.
5.7.2.3 Estructura de Costos

Para la definir la estructura de los costos, se dividird en costos fijos y variables de

produccion del servicio.



101

5.7.2.3.1 Costos Fijos

Los costos fijos de la produccion del servicio estaran formado por el
mantenimiento de la cancha, 1 vendedor, , el material de trabajo y los gastos de
publicidad (referencia de promocion), detallado en valores anuales. Ver cuadro 5.4

Cuadro 5.4
Segmento 1Y 2

COSTOS FIJOS SEGMENTO 1Y 2

Valor

Concepto Anual

Mantenimiento de la

cancha 3600
Publicidad 6036
Ventas 1 2880
Material de trabajo 1000
Agua 720
Servicios Basicos |Luz 300
Teléfono 540
Otros 240
TOTAL 15316

Elaborado por: La Autora

5.7.2.3.2 Costos Variables
En los costos variables de la empresa se contemplara los servicios de los
entrenadores. Ver cuadro 5,5

Cuadro 5.5
Costos Variables
COSTOS FIJOS SEGMENTO 1Y 2
Concepto Valor Mensual |ANUAL
Entrenador 1 500 6000,
Entrenador 2 500 6000,
Entrenador 3 500 6000,
Entrenador 4 500 6000,
TOTAL 24000

Elaborado por: La Autora
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5.7.2.3.3 Costos unitarios

SEGMENTO 1y 2

Para los costos unitarios de los dos segmentos, se sumo los costos fijos y los
costos variables, siendo 29,27 dolares por alumno cada mes y anualmente 21076

dolares.

5.7.2.4 Estructura del Precio

Para la estructura del precio se aplicara la estrategia de fijacion de Precios
psicoldgicos, se considerara los diferentes aspectos psicolégicos de los precios, y
no solo los econdmicos, porque el precio se utiliza para decir algo acerca del
producto (Kotler, 2001). Se cobrara un precio alto como una sefal importante de
mayor calidad, especialmente para el mercado objetivo que es la clase media del
sur de Quito.

A continuacion (cuadro 5.6)se detallara la estructura de precios de los 2 segmento,
tomando un minimo de 30 alumnos por profesor, donde consta los costos fijos,
variables, el margen de contribucion y el Impuesto al Valor Agregado que hasta el
momento es el 12% y el cual debera ser pagado al Servicio de Rentas Internas,
originando un precio del servicio de 50 ddlares, valor que esta cubierto por la
demanda. Refiérase Cap.3

SEGMENTO 1y 2
Cuadro 5.6
Estructura de Precio Segmento 1y2

ESTRUCTURA DE PRECIO

Descripcion Valor Anual Valor mensual Unidad

Costos Fijos 15316 1276.33 10.64
Costos Variables 24000 2000.00 16.67
Contribucién Marginal 64% 2080.47 17.34
Precio sin IVA 5356.81 44.64
IVA 642.82 5.36
Precio con IVA 5999.62 50.00]

Elaborado por: La Autora
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Adicionalmente se cobran 10 ddlares de inscripcion, que es por subscripcion del
cliente al negocio, este valor sera cobrado solo por una vez a cada cliente. En total
el cliente tiene que cancelar 60 ddlares por pension e inscripcion el primer mes,

desde el segundo mes en adelante 50 dolares por la mensualidad del servicio.

5.7.2.5 Punto de Equilibrio

Para el punto de equilibrio se tomara las variantes: precio del servicio 50 dolares
para los dos segmentos, el valor de la inscripcién que es de 10 ddlares vy los
costos totales (costos fijos + costos variables).

El punto de equilibrio nos indica que para cubrir los costos totales mensuales de
produccién del servicio, a un precio de 50 dolares y con una inscripcion de 10
dolares, se debe tener 36 clientes al mes. Ver grafico 5.1

Grafico 5.1
Punto de equilibrio Operativo

Punto de Equilibrio Operativo
6000

5000
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1000

Clientes

Elaborado por: La Autora
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5.7.2.6 Proyeccion de Ventas Esperado

A continuacién se detalla una aproximacion a las ventas reales para los primeros

cinco anos de funcionamiento.

El objetivo de venta de la empresa es captar 2% de mercado objetivo, esto
representa el 57% de la capacidad méxima instalada del negocio, es decir atender
a 186 clientes. Atendiendo 2240 clientes inscritos el primer afio.

El precio del servicio de 50 délares mensuales y el valor de inscripcién de 10

doélares que es cancelado por el cliente una sola vez para su subscripcion.

Para el calculo de la proyeccién de ventas se hara referencia al Cap.2, la situacion
futura de la industria, que augura un crecimiento promedio anual 4,17%, y para los
costos la inflacién anual al 2015 que es de 4,31%. Se realizara un analisis a 10
afos. Después del afio 5, las ventas se estabilizan porque se ha llegado a la
maéaxima capacidad de la empresa. Ver cuadro 5.7

Cuadro 5.7
ACADEMIA DE CAMPEONES
PROYECCION DE VENTAS

DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12-

2012 2,013 2,014 2,015 2,016 2,017 a 1A 12-
VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS 2020
EN UNIDADES DE PRODUCTO 2240 2460 2710 2980 3140 12560
PRECIOS ESTIMADOS EN DOLARES 50 50 50 50 54 54
VENTAS NETAS 112000 123000 135500 149000 169560 678240

- COSTO DE VENTA 39316 40888.64| 42524.19( 44225.153| 45994.16| 191335.7

MARGEN BRUTO EN VENTAS 72684| 82111.36] 92975.81]| 104774.85] 123565.8] 486904.3

Elaborado por: La Autora

5.7.3 PLAZA
La plaza que hemos definido para ofertar la variedad de servicios que ofrecera el
negocio, que para los dos segmentos sera:

e Instalaciones propias de la empresa.
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e Lugares estratégicos en el sur de la ciudad de Quito, donde exista
afluencia de posibles clientes, como centros comerciales, parques
ecoldgicos y deportivos, etc. Este contard con apoyos visuales y material

pop de informacion de un facil acceso del publico.

5.7.3.1 Disefio del Canal
Haremos llegar nuestro servicio a través del canal directo, puesto que este
requiere ser ofrecido a cada cliente en particular ya que cada consumidor tiene

requerimientos personalizados de acuerdo a sus necesidades. Ver cuadro 5.8

Cuadro 5.8
Disefio Canal Directo

CANAL DIRECTO

NEGOCIACION
Productor del servicio Consumidor del servicio

Elaborado por: La Autora

5.7.3.2. Administracién del canal.
El canal de la empresa sera administrado por los procesos internos de la empresa
mediante:
Asistencia y Apoyo.
Enfoque programado para que la empresa imparta capacitacion y asistencia
a sus colaboradores, de la siguiente manera:
e Capacitacion semestral a vendedores del servicio, en las areas de

ventas y atencion al cliente.
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e Motivacion e incentivos a vendedores del servicio trimestralmente,
esto con el afan de que el trabajador se comprometa con los
objetivos de la empresa.

e Comisiones por ventas del servicio mensuales. Aparte del sueldo
mensual que se la cancela al vendedor, de manera adicional este
tendra derecho a comisiones de acuerdo al monto de sus ventas

realizadas.

5.7.4 PROMOCION.

5.7.4.1. PUBLICIDAD

Para dar conocer los servicios deportivos que ofrecera el negocio, la empresa
invertira en publicidad motivando hacia una accion de consumo. A través de los

medios de comunicacion.

5.7.4.2 Objetivo

Informar al mercado objetivo, la existencia y naturaleza del negocio, los servicios
que ofrecera la empresa de formacién deportiva, dando a conocer sus beneficios
mediante las estrategias de promocion para posicionar la marca y promover las

razones de compra.

5.7.4.3 Presupuesto
Para determinar el presupuesto que se va a gastar en publicidad se ha elegido el
meétodo de objetivo y tarea el cual nos permitira destinar el recurso adecuado para

el manejo publicitario tomando en cuenta nuestro objetivo.

El estimado del presupuesto para la promocion es de 6036 doélares anuales, que

esta detallado en el cuadro 5.9
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Cuadro 5.9

Presupuesto Marketing

Elaborado por: La Autora

5.7.4.4 Estrategia Publicitaria.

Cantidad Descripcion Valor Unitario V. Total

Enviar mailings a los rectores ydirectivos de colegios dar

2 a conocer ala empresa ylos senicios 100 200

1 Disefio malings 30 3

48 Publicidad en Prensa el comercio revista familia, 32 1536
Impresos para a empresa como facturas, hojas y sobres

2500 |membretadas 0.13 325

50 |Tarjetas de presentacion. 007 3

400 |Camisetas. 35 1400

00 |Gorras 2 600

1000 |Otros (material impreso) 005 50

1 Pagina web 30 30

12 Pagina web holding 30 360

1 Pagina web dominio 50 50

Total 4886

La promocion que ofrecera el negocio estara basada en el apoyo para acelerar el

consumo y penetracién del servicio en el mercado, se aplicara la estrategia

enfocada en el consumidor.

5.7.4.4.1 Seleccion de medios

El mensaje publicitario describe la importancia y relevancia de los entrenadores de

cada disciplina, su trayectoria, sus logros y metas alcanzadas como deportista

profesional o amateur:

Utilizando:

e Medios Impresos (revista dominical)
e Medios Online ( Redes de entretenimiento Social)
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e Medio Exterior (Btls)
e Medios Gréficos.( Flayers, afiches)

5.7.4.4.2 Téctica.

Dentro de la tactica de publicidad
e Anuncio en el comercio el dia domingo en la revista familia estableciendo

comunicacién de marca y comunicacion de servicios a través del anuncio.

e Presencia publicitaria a través de btls en escuelas y colegios del sector sur
de la ciudad de Quito, se brindara informacion y comunicacion del servicio.

e Se realizara una seleccion de articulos promociénales para considerar los
proveedores que poseen los mejores precios, determinando los productos
mas adecuados que se entregaran a los clientes.

e Manejo de imagen empresarial y concepto mediante la imagen corporativa
de la compafiia en tarjetas de presentacion, hojas membretadas y material
de apoyo.

e Identificaciébn de de la compafia a través de articulos de promocionales,

camisetas bordadas con el logotipo de la compafiia.

5.7.4.4.3 Estrategia del mensaje.
Trasmitir confianza y seguridad del servicio a través del posicionamiento en la
mente del consumidor como empresa de Formacién de Campeones con

instructores campeones en su especialidad deportiva.

5.7.4.4.4 Ejecucién del Mensaje.
Se buscara que la marca sea identificada en el mercado objetivo y que el logotipo
sea utilizado en todas las piezas publicitarias necesarias, y articulos

promocionales que se utilicen para motivar al cliente a adquirir el servicio

5.7.4.5 Promocion de ventas.
Para ayudar al proceso de venta personal de la empresa y estimular a nuestra

demanda estructuraremos la promocioén en las ventas.
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Los objetivos de la promocion de ventas segun el mercado objetivo del
negocio:
1. Objetivos de la promocion de ventas.

a) Estimular las ventas del servicio de Formacion Deportiva

b) Atraer nuevos mercados en los cuales se despierte el interés de
otro tipo consumidores.

c) Ayudar en la etapa de lanzamiento del servicio para dar a
conocer los beneficios y caracteristicas del mismo.

d) Aumentar la presencia de la marca en determinados
establecimientos y lugares donde existe afluencia de personas
como: parques, centros comerciales, ligas deportivas barreales,
hosterias y complejos deportivos.

2. Seleccion de medios parala Promocion de ventas.

a) Cupones: Se entregara cupones distribuidos como inserciones
independientes en revistas especializadas, como es la revista de
la farmacia Medicity, entregada en cada punto de venta de la
farmacia mensualmente a los clientes frecuentes del
establecimiento, estos cupones tendran un descuento del 10%
por cada alumno que se inscriba en la academia de futbol por
tiempo establecido, primer mes de inauguracion de la academia
deportiva.

b) Descuentos: Se ofrecerdn descuentos por la inscripciéon de 2 o
mas miembros de una familia. Se reducira en 10% del costo en la
segunda pension mensual, el 20% en la tercera y asi
sucesivamente segun los miembros de la familia que se hayan
inscrito.

c) Promociones en puntos de venta del servicio: Para los
clientes que se matriculen en ciertos puntos de venta sefialados,

se incluiran promociones como:
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e 50% de descuento en el valor de inscripcion
e 20% de descuento por la cancelacion anual del servicio.
¢ Refrigerio por periodos de entrenamiento o competencia

¢ Atrticulos promocionales de la empresa

d) Especialidades publicitarias: Articulos utiles grabados con el
nombre de la empresa que se obsequian a los consumidores.
plumas, calendarios, llaveros, cerillos, bolsas para compras,

camisetas, gorras, tomatodos.

5.7.4.6 Marketing Directo.

Como medio de establecer una relacion directa con nuestros clientes se utilizara
este mecanismo para establecer una comunicacion interactiva, y crear relaciones
mas fuertes, los medios de marketing directo que utilizaremos son los siguientes:

e Tele marketing: Se utilizar4 para realizar contacto con nuestros clientes,
para definir citas con instituciones y empresas para mantener alianzas
estratégicas.

e Buzoneo: Se introducird impresos publicitarios en los buzones del mercado

objetivo, utilizando los siguientes soportes:

Revistas comerciales con y sin encartes.
Folletos o panfletos.

Dipticos o tripticos.

Hojas comerciales.

Tarjetas o tarjetones publicitarios.

D N N N N NN

Calendarios publicitarios.

¢ Internet: Mediante el avance de la tecnologia y para facilitar los procesos,
la empresa utilizara:
a) Mailings. Se estructurara una base de datos del mercado objetivo

interesado en adquirir los servicios deportivos, generando sus


http://es.wikipedia.org/wiki/Revista
http://es.wikipedia.org/wiki/Encarte
http://es.wikipedia.org/wiki/Folleto
http://es.wikipedia.org/wiki/Panfleto
http://es.wikipedia.org/wiki/D%C3%ADptico_(comercial)
http://es.wikipedia.org/wiki/Tr%C3%ADptico_(comercial)
http://es.wikipedia.org/wiki/Octavilla_(papel)
http://es.wikipedia.org/wiki/Volante_propagand%C3%ADstico
http://es.wikipedia.org/wiki/Calendario
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direcciones de correo electronico, para enviar periddicamente
informacion de la empresa, los servicios deportivos que se brindara, la

ubicacion, atencion a servicios requeridos y precios de los mismos.

5.7.5 Relaciones Publicas.
Aparte de la buena imagen que va a construir la empresa con su servicio, El

Centro de Formacion Deportiva, quiere construir una buena imagen con la
comunidad en el sentido de poder ayudar a la gente y ofrecer momentos de
distraccion.
Para esto se utilizaran herramientas como:
e Eventos deportivos con la presencia de deportista profesionales mas
conocidos en el ambiente deportivo.
e Patrocinios a personas o eventos relacionados con la practica deportiva
e Aportar con obras benéficas, para lugares mas vulnerables de la
sociedad.

e Convenios con otras empresas y en beneficio del cliente.
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CAPITULO VI
ANALISIS FINANCIERO
6.1 INTRODUCCION.
El andlisis financiero es la sistematizacion contable y financiera de un proyecto ya
que este permite verificar los resultados que genera el proyecto, en cuanto a su
liquidez que permite cumplir con las obligaciones operacionales y no
operacionales, para terminar con la estructura financiera, que sera proyectado por

el balance general. (Meneses, 2001)

Para este analisis se utilizé el programa EMPROJECT, del economista Ediberto
Meneses, este programa fue creado para realizar estudios econémicos,
financieros y de evaluacion de proyectos y ha sido reconocido por la Ex directora
del SRI Econ. Elza de Mena, el Colegio de economistas de Pichicha, por el ex
Director del Instituto General de Guerra por su aporte académico al Inague. El
analisis financiero de Academia de Campeones esta hecho a 10 afios.

6.2 INVERSION Y FINANCIAMIENTO

En el Cuadro 6.1 se puede observar claramente la distribucién tanto de los activos
fijos los cuales corresponden al 90,6% del total de la inversion, los activos
diferidos se observan en 6.4 %, capital de trabajo el cual viene a ser el capital de
operacion con el cual contamos de un 3%, los cuales se encuentran distribuidos

de forma tal que llegaremos a obtener un 100%

En el cuadro se muestra que los activos fijos con los que cuenta la empresa para
iniciar su trabajo es de 90.6%, del total de la inversion, en el cual el més
representativo es el terreno con 45.6%, seguido de los edificios con 38%, en
cuanto a los activos diferidos es claro observar su representacibn minima del
6.8%, concluyendo que en un futuro cuando los activos diferidos vengan a ser
gastos no seran representativos para la empresa, lo cual es beneficiosos para

Academia de Campeones ya que no seran valores que resten beneficio.
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La inversion inicial de Academia de Formacién Deportiva esta compuesta por el
47% de capital propio que representa 61.692 ddlares y el 53% que es 70.000
dolares por un crédito bancario. Este ultimo monto es la cantidad que el Banco
Nacional de Fomento puede acreditar con una hipoteca del terreno mas la
infraestructura del negocio. Se ha escogido esta Institucion bancaria por ser la que
menos interés ofrece a sus clientes, ademas de incentivar para el crecimiento de
la pequefia empresa, porque sus fondos son del Gobierno. (Ver Cuadro 6.1)

Para iniciar el proyecto Academia de Campeones cuenta con 61.692 ddlares, lo
restante sera la inversién 70.000 que se pedira al Banco Nacional de Fomento.

CUADRO 6.1
ACADEMIA DE CAMPEONES

INVERSION Y FINANCIAMIENTO
INVERSIOMNES
ACTIVOS FIIOS VALORES PORCENTAJE
TERRENGS 60,000.0 45.6%
EDIFICIOS 50,000.0 35.0%
MAQUINARIAY EQUIFDS £,534.1 5.0%
MUEBLES Y ENSERES 0.0 0.0%
VEHICULOS 0.0 0.0%
MENAJE 2,685.0 2.0%
TOTAL 119,318.1 30,65
ACTIVOS DIFERIDOS

BASTOS DE CONSTITUCION 1,000.0 0.8%
ESTUDICS TECHICOS 500.0 0.4%
IMPUESTOS POR L& CONTRATACION DEL CREDITO 0.0 0.0%
INTERES DE FERIODO FREOPERACIONAL 0.0 0.0%
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 2,000.0 1.5%
BASTOS DE CAPACITACION 0.0 0.0%
4 836.0 3.7%
TOTAL 8,386.0 6.4%

CAPITAL DE TRABAIO
CAPITAL DE OPERACIGN 3,986.9| 3.0%
TOTAL INVERSIONES | 131,692.0 100.0%

FINAMCIAMIENTO

CREDITO 70,000.0 53.2%
CAPITAL SOCIAL £1,632.0 46.3%
TOTAL FINANCIAMIENTD 131,692.0 100.0%

Fuente: Emproject-|
Elaborado por: la Autora
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6.3 FUENTES DE INGRESOS

En el cuadro 6.2 podemos identificar que a medida que pasan los afios, el servicio
capta mas cantidad de clientes, es asi que del primer afio al quinto se ha previsto
una cantidad favorable, esto se debe al crecimiento promedio de la industria que
es de 4,5%, los proximos 5 afios del analisis las ventas se estabilizaran debido a
la capacidad instalada de Academia de Campeones.

El Precio para los 5 primeros afos sera de 50 dolares, desde el afios 6 sera de 8%

mas 54 dolares, tomando en cuenta la inflacion y un aumento de margen de

ganancia.
CUADRO 6.2
ACADEMIA DE CAMPEONES
FUENTE DE INGRESOS
DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12- DE 1A 12-
2012 2,013 2,014 2,015 2,016 2,017 a 1A 12-
VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS 2020
EN UNIDADES DE PRODUCTO 2240 2460 2710 2980 3140 12560
PRECIOS ESTIMADOS EN
DOLARES 50 50 50 50 54 54
INGRESOS TOTALES 112000 123000 135500 149000 169560 678240

Fuente: Emproject-|
Elaborado por: la Autora

6.4 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

En todos los afios proyectados para trabajar en la Academia de Formacion
Deportiva existe una utilidad, ver cuadro 6.3, debido a que las ventas se
incrementan en mayor proporcion que los gastos , es decir los costos en los que
se incurre estan siendo cubiertos con el precio que se estima cobrar por el servicio

prestado.

Al igual que la demanda del servicio se incrementa, se tiene también un
incremento en el pago de los impuestos y de gastos, ademas de considerar el
impuesto, es necesario indicar que a mas demanda existe mayor utilidad para la

participacion de los socios.
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Cuadro 6.3
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6.5 FLUJOS DE CAJA

En el primer afio, el saldo negativo que se puede observar constituye la inversion
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gue se realizara para poner en operacion el negocio, que se refleja en activos fijos,

como terrenos y edificios (Ver cuadro 6.4), en los afios posteriores los flujos son

positivos lo cual hace que la empresa sea viable, ya que cuando existen cifras

positivas, la empresa puede invertir en negocios fuera de su ambito o capitalizarla

de manera que crezca y se desarrolle con mayor firmeza cada afio, estas

opciones se analizaran después de 10 afios de funcionalidad del negocio.

CUADRO No. [X]

FLUIO DE CAJA PROYECTADOD

ACADEMIA DE CAMPEONES

EM L&l

#

PROJECT

AETEE:
FECHA:

CONCEPTD

DE 1 & 12-2011
Per_preoperaci

J DE1A12-2012 | DE1 A 12-2.013 | DE1A12-2014 | DE1A 12-2.015 | DE 1 A 12-2.016

A. INGREEZOS OPERACIONALEE

Becuperacian par ventas 10,0] 1057778 122.555.39] 1545056 ] 14:5.250,0] 165 4178
B. EGREZ03 OPERACIONALES
Fago a proveedores 615 44550 43224 S4220 53573 62756
Mlanc de obra directs 14466 24.000,0 24.450,0 24.363,6 26.463,0 264578
Mlane de obra indirecta S06,5 5.400,0 §.565,0 &334 &.314,1 2.210,7
Gastes de ventas 6547 3600 7240 12.120,3 12.540,7 13.257,5
Gastos de administracién 11050 15.5385,0 16.670,0 159628 13.2615 19.670,7
Costos Indirectas de fabricacian 173,65 23524 23555 23351 50022 5.003,0
| 3.3563] [FEREE] TLE62E] 132038 151454 TE1715
C_ FLUJO OPERACIONAL [A - B)] | -3 8863 | F6_ 214 4] 510361 61.555 &| T3 104 6 | 0. 2465
D. INGREZ0S NO OPERACIDNALES
Cridites 3 contratarze 3 corke plaze 0,0 ] 0,0 ] 0,0 ]
Criditos o conbratarse a largo plaze TO.000,0 oo 0,0 o0 0,0 0,0
Aportes Fukuras capitalizaciones 0,0 ] 0,0 ] 0,0 ]
Aportes de capital B1.632 0 ] 0,0 ] 0,0 ]
Recuperacidn de inversiones kemporales [1N1] 00 [1N1] 00 [1N1] 0,0
Recuperacién de obroz ackives 0,0 ] 0,0 ] 0,0 ]
Qlbros ingresos [THi] oo [THi] oo [THi] [T
1316920 0.0] 0.0] 0.0] 0.0] 0.0
E. EGRES0Z HO OPERACIONALES
FPago de inkereses 0,0 156750 51750 36150 1.575,0 ]
Page de créidites de corte plaze 0,0 ] 0,0 ] 0,0 ]
Pago de criditos de large plass 00 175000 17.500,0 17.500,0 17.500,0 o0
Page participacidn de utilidades 0,0 ] 42317 50675 T.487T1,5 3.925,3)
Pago de impusstes 00 a0 0554 S.4553 160,35 14.064,7
Reparto de dividendos o0 oo o0 o0 o0 0,0
Adquizicicn ds inversiones kemporales 0.0 0o 0.0 0.0 0.0 0.0
Adquizicion de ackivos fijos:
Terrenos G0.000,0 oo 0,0 o0 0,0 0,0
Edificios S0.000,0 a0 00 a0 00 a0
Maquinariaz y equipos [ 5T ] 0,0 00 0,0 00 0,0
Pluckles y enzeres 0,0 ] 0,0 ] 0,0 ]
“ehi culos 00 a0 00 a0 00 a0
Plenaje 26850 a0 0,0 a0 0,0 a0
Qtros o0 a0 1] o0 1] o0
Carge: diferides 8556 0
| 127705 1] 25.575.0] EEEEHE 55.596.4 | EERIEN] 239575
F_ FLUJO MO OPERACIONAL [D-E) | FEERE] 255750 R -35.5365,4 | 55151 -23.3575
5. FLUJO NETO GENERADOD JC+F] | 0] 0553 4 | 17575 0] R Sd 331 5] E6.253 0
H. SALDD INICIAL DE CAJA | EEE 559254 | 14764 &] EEREEN] FEREER] EEREIN
1. SALDD FINAL DE CAJA G+H] 1 59254 | 14764 5 EEREENI 55.153,1] 53.130,7] 153.353,6

Fuente: Emproject-|
Elaborado por: la Autora
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6.6 BALANCE GENERAL

Como podemos ver en el cuadro 6.5, los activos corrientes de Academia de
Campeones crecen de afio a afo, el mas claro crecimiento lo refleja la cuenta
caja-bancos, esta representa en promedio el 80.48% de los activos corrientes en
los 10 afios de andlisis, esto nos deja muy claro que su saldo esta relacionado a
las ventas, lo cual genera un ingreso, ademas a esto las cuentas por cobrar estan
controladas debido a la naturaleza del servicio, siendo un factor importante para la

Academia de Formacion Deportiva.

Los activos fijos que encontramos son la fortaleza de la empresa, el primer afio
representa el 90.6% del total activos, los 9 afos posteriores este valor va
disminuyendo por la depreciacién de los bienes, llegando a aportan en promedio
en los 10 afos el 50% de los activos totales, los activos fijos diferidos no aportan
en gran porcentaje, esto es por las politicas que maneja la empresa en este tipo
de cuentas.

En los pasivos de la empresa, se observa que las deudas a largo plazo en el
primero afio es de gran representacion, en comparacion a los afios posteriores, las
cuentas y documentos por pagar, igual que los gastos acumulados por pagar, se
van incrementando en los afios siguientes esta es una politica que se la manejara

con la debida responsabilidad, cumpliendo con las fechas de pago.

El capital social pagado de Academia de Campeones es de 61991.99 en los 10
afos de analisis, el primer afio este valor representa el 100% del patrimonio de la
empresa, 9 aflos posteriores representard en promedio el 30% del valor del
patrimonio, lo restante esta distribuido en la reserva legal, la utilidad retenida y la
utilidad neta de la empres que cada afio se van incrementando, concluyendo que
Academia de Campeones sera una empresa estable y firme, lo cual se reflejard en

las negociaciones y manejo de la misma.
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Cuadro 6.5
CUADRD Ho. D
T =
BALANCE GENERAL PROYECTADO EM .
ACADEMIA DOE CAMPEONES
| AUTOR: AHDREA FAEZ
FECHA: 5 da abril 4 2011
| COHCEFTO | AL 31-211-2_#11] AL 31-Z11-2.442 | AL 31-Z1I-2.413 AL 31-Z11-Z. 816
Iﬁﬂ'l'l'ﬂ CORRIENTE
Cajay bancor 29254 14,764 & 21297 5g.129.1 93.130,7 159,389 &
Cuenbar v dosumentor por zobrar comersialed L] kR0 £ T0E 72814 T.8%4 2 40T
|Inwentariar: 11,0 11,0 11,0 11,0 11,0 ni
Froduzkor kerminador 11,0 1154 1282 1265 1284 133 %
Frodustor en procero L] 1154 119, % 1230 126, 3 1304
Makeriar primar 11,0 11,0 11,0 11,0 11,0 ni
Makerialer ¥ ruminirkror $2_|I1 ki d 75,3 353 3?& 3?&.‘
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES | rait FREER] EERELR| (R i diz 2| RN
ACTITOS FEﬂE
Terrenor B0 0 E0L000 0 E0.000 0 B0L000 0 E0L000 0 B0L000 0
|Edificiar SO, 00,0 S0, 000,01 S0, 000,0 S0, S0, 00,0 Si.000,0
taquinariar y ¢-quipar f.E3d 1 f.63d1 6341 6341 f.63d 1 f.63d 1
Mugkler ¥ enrerer L] L] L] L] L] L
Mohizulor o0 o0 o0 o0 o0 0
Menaje B850 26850 £.BEE0 Z.BEE 0 Z.hEE 0 26550
Okrar 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 00
| SUETOTAL ACTITOS FIJOS 119.3149,1 149.314,1 119.319,1 1149.314,1 Ha.3991] 19.319,1
I I deprociazionor [ 4350.% £.701,% 1z.052d 1?.403a £1,754,0|
TOTAL ACTIVDS FIJDS | 118,314 1] 114,962, 2] 110.5-1??‘ 10$£$$,ﬂ 101.‘31-5,$| 47565 0
ACTITD DIFERIDD HETO | | [RITE| 5,031 6 3.35d d| 1.$ﬁa [X|
OTROS ACTIVOS | i i i | i i [
TOTAL DE ACTITOS | 131.‘-*2# | |E§.i.. | El.t.i | 1?5.11_35.1 | 2.5..55._3 | 2“.313.‘-
FASITD CORRIEHTE
Okliqazioner banzariar L] L] L] L] L] 0
Farzitin zorrienke deudade LarqoFlazo 175000 17,5000 175000 17,5000 11,0 ni
Cuenkar v documentor por pagar aproveedor, 11,4 LF b d 75,4 2 e
Farkar azumulador por pagar _ﬂl L] 10.33‘5a 11.!131,!1 19,035 1 2_3.‘33‘?,;' 0410 4
TOTAL DE PASITOS CORRIEMTES | Fl'.SI:II:I,‘ﬂ 2?.‘3-13,ﬂ BEEE 35-.5-13,;' 2070 d] 20,993 1
FASITO DE LARGO FLAZOD | 5-2_.5IIIIII,III| 26, i, 0 ﬁ.SI:II:I,I:I| [ [ [ |
TOTAL DE FASIT0S | T0.000,3] PR a8.459,7] 3.5 13,5] 2a.070,4] 30,9931
FATRIHOHID
Capital Snzialpagado BLESE D BLESE D £d.6az 0| BLEAZ 0 BLEAE 0 BLEAZ 0
Ficrorvalegal 0,0 0,0 14265 43687 10103 11.9293
Fukurar zapitalizazioner L] L] L] L] L] L)
IUtiIidqd[pfzrdidq]rn-l:n-nidq 00 00 16438 3 39.26d,d 64,397 1 013636
IUl:ilid-:d E‘zrdidd nota 0,0 13:’.‘5-5,3 2_5.35-1,3 I3dE0E 4&135,0 5d, 260 E
TOTAL DE FATRIHOHIO | $1.5-‘32_|III| T‘i.‘iﬁ,ﬂ 105,214 1| 13,749 4] 150,924 8] 2_35.3-15_,5
TOTAL DE FASITO T FATRIHOHIO | 131.‘-*2# | |E§.i.. | El.t.i | 1?5.11_35.1 | 2.5..55._3 | 266 343 6
COHPFROBACGIOH DEL Bﬁlﬁiﬂ: | 0] 0] 0] 0] 0] l:',g.

Fuente: Emproject-|
Elaborado por: la Autora
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6.7 EVALUACION DEL PROYECTO
Es la parte con la cual se somete a la empresa Academia de Campeones a

aprobacion o rechazo, ya que luego de un andlisis de algunas variables que
permiten la factibilidad o no se tiene una clara vision de todas las ventajas o

desventajas que se tendrd si se lleva a cabo el mismo.

6.7.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

Es la tasa minima de ganancia que se tiene sobre una inversion

En el proyecto se puede observar que el financiamiento esta repartido entre
accionistas con un 46.8% y un 53.2% mediante crédito bancario, en donde cada
uno tiene un valor de recuperacién, en el caso del crédito es un 12%, (valor
promedio de la tasa activa en el Ecuador) que cobra el banco y de un 22% que
costaria el de los accionista, que considera el porcentaje bancario mas un 10% de
incremento por riesgo, actualmente el riesgo en el Ecuador es el 9.31%, por ser

pesimista se cerrara el valor en 10% . En el Cuadro 6.6 se puede observar

claramente.
CUADRO 6.6
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
ACADEMIA DE CAMPEONES
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
% APORTACION [TMAR PONDERACION
46.8% 22.0% 10.3%
ACCIONISTAS
CREDITO 53.2% 12.0% 6.4%
TMAR GLOBAL 16.68%

Fuente: Emproject

Elaborado por: La Autora

Se concluye que el proyecto tiene por objetivo, tener como minimo un margen de
rendimiento del 16.68% que debe ganar para pagar tanto a los accionistas, como

los intereses bancarios.
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6.7.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR, es la tasa maxima que estariamos dispuesto a pagar a quien financie el

proyecto considerando que también se recupera la inversion (Mendoza, 1998).

Academia de Campeones tiene una TIR de 31.67%, que indica que es viable,

puesto que es mayor al costo promedio ponderado del capital.

Fuente: Emproject
Elaborado por: La Autora

CUADRO 6.7
TIR
ACADEMIA DE CAMPEONES
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
DELA12-
2,016
FLUJODEFONDOS  [DE1A12-2011|DE1A12- |DELA12- |DELA12- |DE1A12- |DE1A12- |[DE1A12-
2012 2,013 2,014 2,015 2,020 2,021
Inversion Fija -119319.1 0 0 0 0(0 0
Inversion Diferida -83865
QOtras inversiones 0 0 0 0 0[0 0
Capital de trabajo ~ [-3986.9
Fiujo Operacional 36214.4|  51036.1|  61595.8  73104.63|90246.52  |90246.52
(egresos) ingresos
Impuestos -6088.4|  -8682.8| -11160.27| -14061.67|-18120.2  |-18120.2
Participacion de los -4297.7 6129|  -7877.84]  -9925.88|-12790.73 |-12790.73
trabajadores
Valor de Recuperacion:
Inversion fija 83541.02
Capital de trahajo 3086.91
Flujo Neto -131,692.00]  25828.25/36614.73 42557.60|  49117.09]  59335.6]146863.52
TR: 31.67%
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6.7.3 VALOR ACTUAL NETO

VAN, es el valor medido en dinero de hoy, que indica la riqueza de hoy que
obtendria el inversionista se decide ejecutar este proyecto, en lugar de su mejor
alternativa.

En el cuadro 6.8 podemos observar que el VAN es de 16.7%. Por lo tanto se
concluya que Academia de Campeones se paga por si mismo, produciendo USD

92197 que se invertirian en cierta cantidad para el desarrollo de la empresa.

CUADRO 6.8
VAN
ACADEMIA DE CAMPEONES
Valor Actual Neto en base ala TMAR
. VAN
ANOS FLUJO OPERACIONAL 16.70%

DE 1A 12-2011 -131,692.00 -131,692.00

DE 1A 12-2012 25,828.20 22,135.00

DE1A12-2,013 36,614.70 26,892.00

DE1A12-2,014 42,117.10 26,787.00

DE 1A 12-2,015 49,117.10 26,495.00

DE1A12-2,016 59,335.60 27,431.00

DE1A12-2017 ADETA 205,618.40 75,719.00
12-2,020

DE1A12-2,021 146,863.50 31,389.00

VALOR ACTUAL NETO 105,156.00

Fuente: Emproject

Elaborado por: La Autora

6.7.4 RAZON BENEFICIO/COSTO

Expresa el rendimiento, en términos de valor actual neto, que genera la empresa
por una unidad monetaria invertida. Academia de Campeones ha estimado que
esta razén es de 1.80, como es mayor que 1, indica que es viable, tiene un VAN

positivo que le permite crecer. Ver Cuadro 6.9.
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RAZON BENEFICIO/COSTO

ACADEMIA DE CAMPEONES
Razoéon Beneficio/Costo

FLUJO OPERACIONAL

ANOS DESCONTADO

DE 1A 12-2011 -131,692.00

DE 1A 12-2012 22,135.00

DE 1A 12-2,013 26,892.00

DE 1A 12-2,014 26,787.00f R =

DE 1A 12-2,015 26,495.00

DE 1A 12-2,016 27,431.00

DE1A 12-2,017 A DE1 A 12-2,020 75,719.00] R =

DE 1 A 12-2,021 31,389.00
236,848.00

VALOR ACTUAL

INVERSION

1.8

Fuente: Emproject

Elaborado por: La Autora

6.7.5 PERIODO REAL DE RECUPERACION

Es el tiempo en que se demora la recuperacion total de la inversion.

Claramente se muestra en el cuadro 6.10 el tiempo de recuperacion que presenta

Academia de Campeones, que se concluye es de 3,52 afios y es factible para el

proyecto ya que se considera como rentable una recuperacion menor a los 10

anos

CUADRO 6

.10

PERIODO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ACADEMIA DE CAMPEONES
Periodo Real de Recuperacion de la Inversion

FLUJO OPERACIONAL

ANOS DESCONTADO ?&AOTSSQ PRRI = n HASTA QUE SUM (FNC) = INVERSION
DE 1 A 12-2011 131,692.00
DE 1 A 12-2012 25.828.20 25.828.20
DE 1A 12-2,013 36,614.70 62,443.00
DE 1A 12-2,014 42,117.10 105,000.70 )
DE 1A 12-2,015 29,117.10 154118 3,38 ANOS
DE 1A 12-2,016 59,335.60 209,720.40
DELA 12-2017 A DEL A 12- 237.342.40]  1,660,622.50
DETA 122,021 146,863.50 597,659.30

Fuente: Emproject
Elaborado por: La Autora
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6.7.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

Determina la cantidad en la cual una empresa no tiene ni ganancia ni pérdida.

El cuadro 6.11 muestra nuestro punto de equilibrio tanto en unidades monetarias
como unidades, esto indica que el proyecto es aceptable puesto que se encuentra
en un porcentaje del 73,57 %, es decir que se obtendra o existe un margen de
utilidad que puede alcanzar al 26,43%.

CUADRO 6.11
PUNTO DE EQUILIBRIO

ACADEMIA DE CAMPEONES
Punto de Equilibrio
VENTAS = PRECIO X CANTIDAD
VENTAS = C. FIJOS + C. VARIABLES + UTILIDAD
PUNTO DE EQUILIBRIO, LA UTILIDAD =0
CF
Q “P - Cwu
DE 1 A 12-2012
COSTOS FIJOS VALORES %
Mano de Obra Directa 24,000 28.70%
Mano de Obra Indirecta 8,400 10.00%
Reparacion y Mantenimiento 2,825.20 3.40%
Arriendos 0] 0.00%
Seguros 0] 0.00%
Imprevistos 157.2 0.20%
Depreciacion y Amortizacion 6,028 7.20%
Gastos de Ventas 11,422.20 13.70%
Gastos de Administracion 18,383 22%
Gastos Financieros 7,875 9.40%
TOTAL COSTOS FIJOS 79,090.60 94,690
COSTOS VARIABLES
Materias Primas Consumidas o (0]
Suministros o 0
Materiales Indirectos 4,494 5.40%
TOTAL COSTOS VARIABLES 4,494 5.409%
PUNTO DE EQUILIBRIO
UNIDADES 1,648 73.57%
VALORES 82,397 73.57%)

Fuente: Emproject
Elaborado por: La Autora
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6.7.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este analisis permite determinar que variables afectan de mayor manera a las
empresas en su parte financiera, esto da la pauta para tomar decisiones en cuanto

se tenga dichas variaciones en algiin momento.

Para este analisis hemos tomado 3 escenarios:
Se analizaran 3 supuestos:

e ESPERADO: Para la proyeccion de Ventas se tomo el crecimiento
promedio del sector que es el 4.5% anual. (Referencia Cap. 2)

e OPTIMISTA: Para este escenario se tomé un crecimiento en ventas del 8%,
esto por las proyecciones hechas por el ministerio de Turismo.

e PESIMISTA: Se tomaréa el crecimiento real del 2.4%, correspondiente al
nivel historico de crecimiento real de la economia ecuatoriana en el ultimo
quinquenio (Salazar, 2004)

Como se observa en el cuadro 6.12, Academia de Campeones es viable en los
tres escenarios propuestos, siendo posible su adaptacion a cualquier eventualidad

en ventas que la empresa pueda tener.

CUADRO 6.12
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
ACADEMIA DE CAMPEONES
Analisis de Sensibilidad
VARIABLES TIR>TMAR |VAN (TMAR)>0 |PRRI<10afios |[RB/C>1 [PE<75% [RESULTADO
Escenario
0 0
ESPERADO 31.67% 105,156 4 18 73.57% VIABLE
Escenario
0 0
OPTIMISTA 33.51% 118057 4 1.9 73.57% VIABLE
Escenario
0
PESIMISTA 2547% 56341 5 143 73.57 VIABLE

Fuente: Emproject

Elaborado por: La Autora
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En los anexos 6A, 6B, 6C, 6D. 6E, 6F, 6G. Se encontrara La TIR, el VAN, Razo6n
beneficio/costo, PRRI, el punto de equilibrio y el resumen de criterios de
evaluacion del proyecto del escenario optimista, las mismas variables del

escenario pesimista estaran en los anexos 6H, 61, 6J, 6K, 6L, 6M, 6N
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CAPITULO 7
POSIBLES RIESGOS DEL NEGOCIO Y SUS SOLUCIONES

7.1 Introduccién
Todos los negocios estan expuestos a cambios internos y externos que pueden
afectar de forma directa a la empresa por mas bien llevada que este; mas aun

cuando la economia que la rodea no es estable.

Es por esto que a continuacién se detallan algunos problemas que pueden
presentarse en Academia de Campeones, y algunas soluciones que se plantean a

manera de prevencion:

7.2 Posibles Riesgos

7.2.1 Cambios Externos

e Con el lanzamiento de la Academia de Campeones, la gente puede tomar el
servicio de formacion deportiva como “la moda del afo” lo que puede generar
alta rentabilidad el primer afio pero decaer en el transcurso de los afos.

Soluciéon: Despertar nuevas necesidades en los clientes con la innovacion del

servicio y la creaciébn de nuevos servicios y productos que origine un habito

deportivo en las personas en los nifios, nifias y adolecentes.

e EIl Ecuador continental presenta en su fisiografia una serie de volcanes, entre
los cuales algunos han presentado signos de actividad, si algun volcan se
activaria originaria fendbmenos en cadena, tales como deslizamientos, lahares,
emanacion de cenizas, polvo o gases, por lo que las actividades en el pais se
paralizarian.

Solucién: Para mantener la infraestructura deportiva, se tapara la cancha de

futbol, protegiéndola del polvo y ceniza de la erupcién, evitando el deterioro de
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esta. Cuando todo vuelva a la normalidad y las actividades tomen su curso normal,
se recuperaran las clases los dias sdbados y domingos, para que los padres de

familia no se sientan perjudicados en los dias que no se realizaron las practicas.

e Peligros sismicos, si llegase a presentarse un terremoto.

Solucion: Academia de Campeones en su plan de funcionamiento tiene un
seguro, que cubrira todos los gastos de reparacion de la infraestructura del
negocio, esto se realizara los mas pronto posible, para que los clientes sigan
practicando la actividad deportiva, adicionalmente se realizaran campeonatos
recreativos de esta manera las personas podran relajarse y distraerse del este

fendbmeno que natural.

7.2.2 Cambios Internos

e Puede crearse un ambiente organizacional competitivo y egoista, poco éptimo
para este tipo de negocio lo que causaria una comunicacién interna
deteriorada y esto a su vez causaria una mala toma de decisiones a nivel
gerencial.

Solucién: La gerencia va a preocuparse siempre del buen ambiente interno

promoviendo las actividades recreativas en el grupo, charlas personales y

evaluaciones periddicas para que la toma de decisiones sea un reflejo exacto de lo

gue se necesita hacer en la empresa y no un beneficio personal.

e La distorsion y el poco entendimiento en los objetivos y metas de la empresa
puede impedir el logro de los mismos o lograrlos pero a destiempo.

Solucion: Transmitir cada tres meses las metas a cumplir para el logro de su

respectivo objetivo y designar las tareas individuales y los premios por su

cumplimiento para que toda la empresa trabaje en una sola direccion.

e Una baja en las ventas causaria una desmotivacion en todo el personal y

agravar mucho mas la crisis interna.
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Solucién: Detectar la causa en la baja de ventas y mantener al personal
motivado, asegurarse que la atencion al cliente no sea la que esta fallando y

ayudar a reactivar las ventas con promociones emergentes.

e El retiro inesperado de algun entrenador o profesor puede causar insatisfaccion
de los clientes, desprestigiando a la marca.

Soluciodn: Realizar un contrato con los entrenadores y profesores, que asegure un

previo aviso a su retiro y ademas contar con una lista de posibles entrenadores

emergentes que puedan suplir un retiro no planeado.
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CONCLUSIONES

La industria de servicios se encuentra en una etapa de crecimiento lo que favorece
al negocio, agregandole el gusto por el deporte especialmente el fatbol a la
poblacion, las augura posibilidad de crecimiento de Academia de Campeones.

El entorno que rodea al negocio es favorable considerando todas las variables
pero teniendo en cuenta que el aspecto cultural hay que trabajarlo mucho porque
se debe desarrollar mucho mas el habito de la practica deportiva.

La investigacién de mercado los permitié conocer las necesidades de los clientes
en cuanto a la practica deportiva, la motivacion de la familia por la practica
deportiva, por ser parte de la formacion integral de los nifios, el gusto de la

poblacién por el fatbol, abre claramente una oportunidad al negocio.

La variedad, la calidad, y la constante innovacion del servicio son las
caracteristicas que mas llaman la atencién del cliente y que deben primar en la

empresa.

Todos los esfuerzos de marketing deben ir dirigidos al segmento medio del sur de
la cuidad de Quito, especialmente a los nifios, nifias y adolecentes, ya que son los
principales consumidores de este servicio, sin descuidar a los demas integrantes

de la familia.

La inversion requerida para el funcionamiento del negocio es media, porque se

requiere de infraestructura particular para brindar el servicio.

El punto de equilibrio sin utilidad se encuentra en las 1648 alumnos inscritos
debido principalmente a que los costos de produccion der servicio son bajos.

Escenario esperado.
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El proyecto es viable en los tres escenarios y con una rentabilidad que se mostro

una vez analizadas las variables
El negocio resulta ser muy atractivo debido a que la inversién es media y los
retornos son prontos y altos; refiriéendose a altos al comparar el Costo de

Oportunidad (16,68%) con la Tasa Interna de Retorno (31,67%). Del igual manera

Este sistema de trabajo que se estd planteando, mas la experiencia que se

adquiera en el servicio permitira el crecimiento esperado por la empresa.

La hipétesis planteada a lo largo de todo el trabajo fue comprobada.
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RECOMENDACIONES

Es importante:

Considerar a los mejores profesores y entrenadores para siempre poder garantizar

la calidad del servicio y mantener el prestigio de la empresa.

Invertir fuertemente en la parte promocional de la empresa ya que hay que
promover la cultura de préactica deportiva, por lo tanto, la motivacion mediante la

publicidad es fundamental.

Mantener los puntos de venta muy bien decorado y limpios para captar la atencion
de los clientes, para que desde el primer que es la informacion del servicio, se

cree una imagen calidad de la marca en los clientes.

Innovar constantemente los servicios que se ofrecen ya que esto constituye un

factor clave de éxito para este negocio.

Considerar cualquier movimiento que realice la competencia ya sea directa o

indirecta para realizar acciones pro-activas y asi, no ceder mercado .

Mantener siempre presente y clara, la visidbn, mision y objetivos en los
trabajadores de la empresa para que todos remen hacia el mismo lado, logrando
gue los objetivos de la empresa sean los objetivos personales y viceversa.

Contar con un personal motivado, responsable y eficiente por el bienestar de ellos,

de la empresa y del cliente.

Ser manejados siempre bajo la ética y la moral, con esto se garantizara la

durabilidad del negocio y asi se vera beneficiado desde el alumno que es el que
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realizard la practica deportiva, hasta el pais porque existirh una empresa mas, que

aporte con su desarrollo.

Una variable vulnerable en la empresa es el gasto administrativo. Para justificar
este gasto se exigird que se cumplan todas las proyecciones de ventas esperadas
por la empresa, de no ser asi se contratara personal dispuesto a cumplir los retos

de Academia de Campeones.
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ANEXO 2A

Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (CIlIU):

Cod. ClIIlU | Sector

1 Agricultura y Caza
2 Explotacion de Minas y Canteras
3 Manufactureras
4 Electricidad, gas y agua
5 Construccion
Comercio al por mayor y al por menor, Yy
6 restaurantes y hoteles.
Transportes, Almacenamiento y
7 Comunicaciones
8 Establecimientos financieros, Bienes inmuebles

y servicios prestados a las empresas.

9 Servicios Comunales, sociales y personales.

0 Actividades no bien especificadas.

Dentro de este sector esta laindustria de:

9400

Servicios de Diversion y Esparcimiento y Servicios Culturales

9410

Peliculas cinematogréficas y otros

servicios de esparcimiento.

9411

Produccién de peliculas cinematograficas.

9412

Distribucion y exhibicion de peliculas

cinematograéficas.

9413

Emisiones de radio y television.

9414

Productores teatrales y servicios de

esparcimiento.

9415

Autores, compositores y otros artistas

independientes, no especificados previamente

9420

Bibliotecas, museos, jardines botanicos y
zoolégicos y otros servicios culturales, no

especificados previamente

9490

Servicios de diversion y esparcimientos,

no especificados previamente




ANEXO 2B

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Miles de dolares

Ramas de actividad \ Afios 2005 2006 2007 2008 2009

CllU CN (sd) (p) (p) (prev)

A. Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca 2,462,811 2,790,042 3,026,977 3,448,631 3,572,293
1. Cultivo de banano, café y cacao 537,155 648,468 736,406 831,323 831,240
2. Otros cultivos agricolas 850,291 940,464 1,034,469 1,237,523 1,282,717
3. Produccion animal 505,879 544,521 596,125 676,272 716,747
4. Sihicultura y extraccién de madera 260,556 282,101 297,854 331,778 349,886
5. Productos de la caza y de la pesca 308,930 374,488 362,123 371,735 391,704
B. Explotacion de minasy canteras 5,396,171 6,539,760 7,480,889 9,990,146 5,284,610
6. Extraccion de petréleo crudo y gas natural 7,383,041 9,308,877 10,571,720 14,539,646 8,263,890
7. Fabricacion de productos de la refinacion de petroleo -2,078,955( -2,867,058| -3,190,170| -4,662,544|  -3,100,713
8. Otros productos mineros 92,085 97,941 99,339 113,045 121,433
C. Industrias manufactureras (excluye refinacién de petroleo) 3,295,962 3,697,641 4,081,430 5,003,894 5,235,143
9. Carnes y pescado elaborado 856,514 998,211 1,051,518 1,307,966 1,412,191
10. Cereales y panaderia 150,724 162,974 162,442 195,909 201,999
11. Elaboracién de azucar 111,928 126,322 133,464 154,077 158,545
12. Productos alimenticios diversos 386,128 417,902 485,417 583,741 634,566
13. Elaboracion de bebidas 170,426 176,896 211,929 252,414 272,431
14. Elaboracion de productos de tabaco 13,903 15,673 16,507 20,398 21,112
15. Fabricacién de productos textiles, prendas de vestir 450,969 469,328 513,767 565,419 571,842
16. Produccion de madera y fabricacion de productos de madera 381,300 434,142 496,827 640,560 639,832
17. Papel y productos de papel 168,495 181,753 203,653 265,205 278,368
18. Fabricacién de productos quimicos, caucho y plastico 260,330 265,640 284,637 331,621 346,033
19. Fabricacién de otros productos minerales no metalicos 227,730 288,809 328,524 435,610 457,144
20. Fabricacion de maquinaria y equipo 112,891 147,563 177,578 230,981 218,999
21. Industrias manufactureras n.c.p. 4,624 12,428 15,167 19,994 22,080
D. Suministro de electricidad y agua 541,106 538,496 610,907 611,509 661,270
22. Suministro de electricidad y agua 541,106 538,496 610,907 611,509 661,270
E. Construccion y obras publicas 3,099,723 3,822,000 4,162,006 5,343,693 5,448,964
23. Construccién 3,099,723 3,822,000 4,162,006 5,343,693 5,448,964
F. Comercio al por mayor y al por menor 4,402,323 4,822,321 5,357,175 6,399,465 6,499,072
24. Comercio al por mayor y al por menor 4,402,323 4,822,321 5,357,175 6,399,465 6,499,072
G. Transporte y almacenamiento 2,861,705 3,039,363 3,106,832 3,306,757 3,433,339
25. Transporte y almacenamiento 2,861,705 3,039,363 3,106,832 3,306,757 3,433,339
H. Servicios de Intermediacion financiera 895,357 1,086,617 1,121,868 1,290,494 1,313,722
26. Intermediacion financiera 895,357 1,086,617 1,121,868 1,290,494 1,313,722
|. Otros servicios 10,118,180 11,186,777 12,232,997 13,827,845 13,963,358
27. Otros senvicios 10,118,180 11,186,777 12,232,997 13,827,845 13,963,358
J. Servicios gubernamentales 1,945,857 2,147,631 2,396,406 2,773,194 3,268,902
28. Senicios gubernamentales 1,945,857 2,147,631 2,396,406 2,773,194 3,268,902
K. Servicio doméstico 48,163 53,680 60,804 61,108 62,941
29. Senicio doméstico 48,163 53,680 60,804 61,108 62,941
Serv. de intermediacién financiera medidos indirectamente -783,616 -1,005,368| -1,147,967| -1,316,708|  -1,257,342
Otros elementos del PIB 2,903,200 3,044,270 3,299,050 3,945,854 3,899,281
PRODUCTO INTERNO BRUTO 37,186,942 41,763,230| 45,789,374| 54,685,881 51,385,555

(sd) cifras semidefinitivas.
(p) cifras provisionales
(prev) cifras de prevision.




ANEXO 2C

Tasa de Crecimiento del Producto Interno Bruto por Clase de Actividad

Econdmica.
TASA DE CRECIMIENTO DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD
ECONOMICA
ANOS
RAMAS DE ACTIVIDAD 200 || 200 200 |/ 200 |[ 201 || 201 || 201 || 201
2007 2014
5 6 8 9 0 1 2 3

Agricultura, ganaderia, caza 'y
o 7,801 5,11 4,05 |[3,49 1,31} 4,35|/5,23 6,30 7,57 || 9,11
silvicultura

Explotacién de minas y canteras -9,67 3,64 -4,14
0,14 4,73 6,76 3,53/ 3,82 3,98 || 4,06

Industrias manufactureras
o 9,24|(7,05) 4,91 | 4,71|250}(5,68 /5,93 6,19 | 6,47 || 6,75
(excluye refinacion de petréleo)

Suministro de electricidad y
1,34/0,46 || 15,49 || 9,20 | 3,00 | 5,90 || 6,27 || 6,47 | 6,58 || 6,58
agua

. . 17,8 10,1/ 11,0 11,9
Construccion y obras publicas 7,35}/ 3,77 || 0,11 3,60 6,52 | 8,70

Comercio al por mayor y al por
5,23)/4,73| 3,34 |/551[2,90( 4,34 4,59 4,85|5,13 | 5,42
menor

Transporte y almacenamiento 2,30|(5,24) 3,08 | 5,10/3,40)/ 3,82 4,83|/6,10) 7,71 |f 9,74

Servicios de Intermediacién 18,3/ 20,5 11,5)/ 16,1} 22,6 || 31,7 || 44,3
8,03 || 8,10 |[ 2,80

financiera 3 8 7 9 6 1 9

Otros servicios 9,39 /5,76 || 5,98 |[4,55 | 3,70 5,88 |/ 5,66 | 5,45 || 5,24 || 5,05
o 10,7 10,1 (14,3 | 20,3

Servicios gubernamentales 1,86 /2,83 |f 5,89 9 3,805,022 || 7,12 9 5 4

Servicio doméstico "~ ll320] 008 || ~ losol | loes| | 159

4,50 1,50 0,441 0,42 1,02
Otros elementos del PIB 7,64(/6,96) 5,85 | 7,42 | 4,00 6,37 6,57 |/6,77 | 6,97 || 7,19

PRODUCTO INTERNO BRUTO |/ 6,00 || 3,89 || 2,49 |[5,32 | 3,15 4,17 |[4,45| 4,75 5,07 || 5,42

Fuente: Banco Central del Ecuador. Proyeccion: Indice de crecimiento.

Elaborado por: La Autora.



Ver Anexo 2D

Capitulo 3 Inflacién Anual.

INFLACION ANUAL
Afios | Tasade Inflacion
2002 9,36%

2003 6,10%
2004 1,95%
2005 3,14%
2006 2,87%
2007 3,32%
2008 8,83%
2009* 4.31%

Fuente: Banco Central del Ecuador Noviembre 2009. [Boletin Estadistico N° 1876]

Elaborado por: La Autora



ANEXO 2E

CUADROQ 1. Valores promedio y desviaciones estandar (DE) de las caracteristicas antro-
pométricas y de ingestion nutricional de alumnas de 12 a 19 afos de edad de colegios
estatales y particulares. Quito, Ecuador, 2001

Colegios estatales Colagios particulares

(n=187) {(n=108)

No. £ DE Mo, £ DE Valor P
Edad (afos) 5124198 1445191 0,32
Paso (kg) 46,79 £ 9,32 4864 £779 0,08
Tﬂlla {cm) 151,22 27,22 157 56 £6,15 0,00#
Indice de masa corporal (IMC) 20,32 £ 3,07 19,55 £ 2,63 0,02
Parcentil del IMC® 49,15 = 26,59 43 B8 £25 0,09
Cintura (cm) 70,84 £ 6,59 68,89 + 6,4 0,01¢
Cadera (cm) BB,87 £ 7,44 91,38 £6,74 0,00%
Indice cintura/cadera 0,79+ 0,04 0,75 £0,05 0,00¢
Tiempo de caminar (min) 32782444 9,38 £7,96 0,002
Actividad lisica {min) 80,78 £ 62,38 T2 06 + 45,78 0,28
Ingestidn total de calorias 173377322 17425 7454 0,92
Ingestién de CHO'(g) 61,112 119,4 244,16 £ 116,42 0,23
Carbohidratos (%) © 60,19 £11,15 5355 £12.36 0,14
Ingestién proteinas (q) 69,85 + 44,88 65,65 33,96 0,4
Proteinas (%) © 15,251 5,11 1564 £511 0,11
Ingestidn de grasas (g) 48,34 £ 27 64 59,02 £ 3568 0,004*
Grasas (%)° 24,76 9,36 30,08 £9,37 0,49
Ingestion de fibra (g) 16,23+ 12,87 15,63 £8,78 0,67

“ Dilerencia signiicaliva entre 105 dos grupos.

b Parcenti por edad y 58w,
& Porcentaje de la ingestion caldrica total,
dCHO = carbohidratos.



ANEXO 2F

Practica de deporte Vs.

Preparacion Académica

>
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Fuente y Elaboracion: INEC



ANEXO 2 G

Ingresos Mensuales Vs.

Preparacion Académica
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Anexo 2H

Tasas de Desempleo y Subempleo.

Ano Tasa de Tasa de
Desempleo @ Subempleo
2003 11,50 62,10
2004 8,60 59,30
2005 7,89 60,78
2006 7,82 61,48
2007 7,94 50,20
2008 8,15 54,27
2009 8,18 51,45
2010* 7,74 49,24
2011* 7,86 46,20
2012* 7,65 43,93
2013* 7,49 43,43

Fuente: INEC .Encuesta permanente de hogares, Modulo Empleo - Total Nacional
Urbano,

Elaborado por: La Autora.



Ver Anexo 2|
Capitulo 4 Poblacion Total y PEA.

Afos | Poblacion Total PEA

2003 12.842.578 5.960.392
2004 13.026.891 6.132.542
2005 13.215.089 6.304.692
2006 13.398.170 6.476.842
2007 13.582.910 6.648.992
2008 13.767.649 6.821.142
2009 13.952.389 6.993.292
2010* 14.137.128 7.165.442
2011* 14.321.316 7.337.592
2012* 14.506.240 7.509.742
2013* 14.690.844 7.681.892

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC, Censos de

poblacién y proyecciones. (2001)

Elaborado por: La Autora




ANEXO 2J

Formatos que establece la legislacion ecuatoriana.

A. CORPORACIONES O SOCIEDADES ANONIMAS:

La Sociedad Andnima es una compafia que tiene el capital total dividido en
acciones, las que pueden ser negociadas publicamente. Se requiere un minimo de
dos accionistas para dividir el capital accionario, a no ser que la compafia
pertenezca en parte a una organizacion gubernamental y/o sea prestadora de
algun servicio publico, en donde es permitida la existencia de un Unico accionista.
La responsabilidad de los accionistas se restringe exclusivamente a la propiedad

de sus acciones.

Para proceder a la aprobacion e inscripcion de la sociedad en el Registro Mercantil
de Ecuador, se requiere de una presentacion previa de la constitucion de la
corporacion, sus estatutos y escrituras ante la Superintendencia de Compafiias o
de Bancos.

El capital minimo exigido para la constitucion de la sociedad es de US$ 800 en
dinero o especies, con el 100% suscrito y a lo menos el 25% pagado al momento

de su formacion.

B. COMPANIAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA:

La responsabilidad de los socios en este tipo de compafias, se limita a la
contribucion al capital. Es posible que personas extranjeras sean socias de este
tipo de compaiiias, pero no sucede lo mismo con las corporaciones foraneas, ya

gue estas tienen prohibicién de participar.



Asi como sucede con las Sociedades Anoénimas, las Compafiias de
Responsabilidad Limitada, también deben obtener la aprobacion de la
Superintendencia de Compafias de sus escrituras de constitucion para
establecerse legalmente, ademas de la publicacion de un aviso en el periédico

ecuatoriano de mayor circulacion.

El minimo requerido como capital inicial es de US$ 400, del cual debe estar
pagado al menos el 50% cuando se lleve a cabo su formacion, y lo restante en el
transcurso del siguiente afo.

Las Compafiias de Responsabilidad Limitada pueden establecerse para cualquier

tipo de negocio, exceptuando la banca, los seguros y las finanzas.

C. COMPANIA HOLDING O TENEDORA DE ACCIONES:

Este tipo de compafiias tienen como principal objetivo la compra de acciones o
participaciones de otras empresas, para asi vincularlas y ejercer control a través
de vinculos de propiedad accionaria, gestion, administracion, responsabilidad

crediticia o resultados, y de esta manera conformar un grupo empresarial.

Cada compafiia debera mantener estados financieros individuales para fines de
control, utilidades para repartir entre los trabajadores y para materias impositivas,
para fines distintos a los mencionados se podran mantener estados financieros o
de resultados consolidados y asi se evitaran duplicaciones de trdmites o procesos

administrativos.

D. COMPANIA EN NOMBRE COLECTIVO:

Este tipo de compafias estan formadas por dos o mas personas, quienes también
comparten la posesion. Ademas, los socios son solidaria y mancomunadamente
responsables por la totalidad de los actos realizados a nombre de la empresa, a
no ser que se establezca una exencién de responsabilidad en la constitucion de la

compaifiia.



E. COMPANIA EN COMANDITA SIMPLE:
Este tipo de compafiias cuentan con dos tipos de socios:

»= son los que proveen el capital, ademas de ser responsables por SOCIOS
COLECTIVOS: la conduccion del negocio son solidaria vy
mancomunadamente responsables.

= SOCIOS COMANDITARIOS O LIMITADOS: proveen capital, pero no
pueden participar en la administracion de la sociedad, solamente se hacen
responsables por su participacién en el capital de la compainiia.

F. COMPANIAS DE ECONOMIA MIXTA:

Este tipo de empresas son una mezcla entre compafias publicas y privadas.
Generalmente, las Comparfias de Economia Mixta se organizan para prestar
servicios publicos o para dirigir proyectos de desarrollo. Debido a estas areas de
interés, muchas veces este tipo de empresas pueden despertar el interés de

participacion del Estado, que puede comprar la participacion privada o viceversa.

Las Compafiias de Economia Mixta se rigen bajo los mismos parametros que las
corporaciones privadas, dependiendo asi de la Superintendencia de Compainias.

Al estar relacionadas con el Estado, este tipo de compafiias tienen derecho a

algunos beneficios corporativos especiales.

G. SUCURSAL DE UNA CORPORACION EXTRANJERA:

Para que una empresa extranjera organizada como persona juridica, que quiera
prestar servicios publicos, explotar recursos naturales o ejercer cualquier actividad
permitida por la ley dentro de Ecuador, primero debe establecer una sucursal, para
lo cual debe cumplir con determinados requisitos segun se estipulan en la Seccion

Xl de la Ley de Compaifiias (articulos 415 al 419).



ANEXO 3A
CARACTERISTICAS DE LOS GRUPOS FOCALES
GRUPO 1: NINOS Y NINAS
El grupo es de 8 personas, 5 nifios y 3 nifias, de entre 6 y 11 afios de edad, de

centros educativos particulares y fiscales del sur de Quito

Se escoge este grupo por considerarse el miembro del hogar que seria el cliente
de nuestro servicio y ademas es el que resuelve la compra del servicio de las
actividades extracurriculares en su mayoria.

Se los cit6é a la locacién destinada para esta reunion, por ser un lugar central, con

la debida autorizacion de sus padres.

GRUPO 2: PADRES DE FAMILIA

El grupo es de 6 personas, y que tienen por lo menos un hijo. Esta conformado por
6 padres de familia 22 a 45 afios de edad, residentes en el sur de Quito.

Se escoge este grupo por considerarse la primera influencia de compra del

servicio, ademas es el que mas actividad fisica realiza o ha realizado de casa.

GRUPO 3: MADRES DE FAMILIA

Est4 conformado por 7 madres de familia de 19 a 37 afios de edad, residentes en

el sur de Quito

Se ha escogido este grupo por ser la madre el miembro del hogar con la segunda

mayor influencia en la compra del servicio extracurricular para los nifios.



ANEXO 3B

PARTES DEL FOCUS
Las partes de focus estan detalladas en el ANEXO 3B

a) Introduccioén

Se dio la bienvenida y el agradecimiento por su presencia.
Se explicé brevemente el motivo de la sesion

Se explico las reglas de la sesion

b) Primera Parte

Los temas mas generales que se toparon en la sesiéon fueron enfocados hacia los
motivos de realizar actividad fisica en edades tempranas de los nifios y durante la
adolescencia y a las actividades extracurriculares que se realizan en la actualidad
tratando de indagar en lo méas profundo de sus sentimientos en el tema de interés.

Informacién que puede ser utilizada posteriormente en el desarrollo de estrategias.

c) Segunda Parte
Los temas tratados a continuacion de la primera parte fueron directamente
relacionados con las escuelas de futbol como actividad extracurricular, abarcando

todos los temas propuestos como objetivos del focus.

d) Finalizacion
Se les agradecid por su participacion y se les sirvi6 un almuerzo como

agradecimiento a su esfuerzo y buena voluntad.



ANEXO 3C
ADMINISTRACION ZONAL ELOY ALFARO SEGUN PARROQUIAS

PARROQUIAS
TOTAL
DESCRIPCION ADMINIST | LA |SOLA| ,t8 Big% G| CHILIB i e, LLOA®
RACION IMENA| NDA | "= |20 | UARiA | ULO ALAEN CALLE
Superficie Ha (sin considerar el Area | gg (05 8 [377.6|448.1| 620.9 | 392.0 | 5345 | 389.4 | 2932 | 2431 [54,707.1
de proteccion ecolégica)
Censo 1990| 354,565 [22,374|53.662|30,008| 53,356 | 65,610 | 42,794 |34.767| 50,637 | 1,357
POBLACION c\?_ngo (21001 412,297 |36,82578.223/47.137| 60,381 | 66,261 | 47,035 [31,831| 43,173 | 1,431
|v2|881as 119,059 [10,597(21,929|13.232| 16,959 | 19,045 | 13,447 | 9871 | 13,368 | 611
Densidad Demografica Hab./ Ha. 7 98 175 76 154 124 121 109 178 0
Distribucion Proporcional 1990 25.5 1.6 3.9 2.2 3.8 4.7 3.1 2.5 3.6 0.1
de la poblacion 2001 22.4 20 | 4.2 2.6 3.3 3.6 2.6 1.7 2.2 0.1
Tasa de Crecimiento Demografico
1090.20 1% 1.4 46 | 35 | 42 1.1 0.1 09 | -08 1.4 0&5
Incremento% 16.3 64.6 | 458 | 57.1 | 13.2 1.0 99 | -84 | -147 55
Razén (por 100 hab.) 48.4 485 | 481 | 49.7 | 4883 | 481 | 484 | 468 | 472 53.1
Masculinidad Indice (por 100 93&7 | 941|927 | 987 | 93.4 165 93.8 | 88.0 | 89.3 | 113.3
mujeres)
Razén (por 100 hab.) 51.6 515 | 51.9 | 503 | 51.7 | 509 | 516 | 532 | 52.8 46.9
- =l
Sl e Indice (por 100 106.8 |106.3| 107. | 101.3 | 107.1 | 103.6 | 106.6 | 113.6 | 111.9 | 88.3
hombres)

Fuente: Censo de Poblacion Vivienda 200!; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-MDMQ
uito.gov.ec

Informacién adicional: eestevez

(1) Parroquia Suburbana o Rural

“ttp://wwu.quito.gov.ec/el-municiPio/secpetarias/secretaria-de-educacion.htmd



mailto:eestevez@quito.gov.ec
file:///C:/Users/usuario/AppData/Local/Microsoft/Windows/Temporary%20Internet%20Files/Low/Content.IE5/Downloads/Descargas/htt%60:/www.quhto.gov.eb/el-municapio/secretar)as/secretariA-de-educacion.h4ml

ANEXO 3D

3.9.7 CUESTIONARIO.

Disefio de la Encuesta
Buenos dias (tardes) La presente es una Investigacion de Mercados para
obtener informacién de los habitantes del distrito metropolitano de Quito en

la Administracion Zonal Eloy Alfaro a implantar un centro de desarrollo
deportivo en el sector.

Perfil del consumidor

Familia encuestada......................... Calle principal..............................
Calle secundaria............................ Numerodecasa...........................
Su vivienda se describe como: Integrantes de su hogar
a) Con 1 hijo ( ) 1 ( )
b) Con 2 0 mas hijos ( ) 2-3 ( )

4-5 ()

Las edades comprendidas de sus hijos son:

a) () menos de 9 afos

b) ()9 afios

c) () 10 afos

d) ()11 afos

e) ()12 afos

f) ()13 afos

g9) () 14 afos e)mas...............

1.- ¢Considera que los miembros de su familia practican deportes
constantemente?

Si() No (')

Si la respuesta es negativa, cual diria usted que son las circunstancias por
las cuales no practica algin deporte........cccceeeeeeeeeeeeeeennnn.e.

a) Mucho () d)otros...ccceeveeeviiiiiiiiieeeiiinnnn,
b) Poco ()
c) Nada ()



2.- (,Crees que se da suficiente apoyo o aliento deportivo a sus hijos en el
hogar?

Sl () NO ()

3.- ¢, Se preocupa que la falta de deporte afecte a su salud directamente?

a) Sl () b) NO ()
()

No responde

4.- ¢ Apoyaria a su hijo o hija a asistir a un centro en el cual desarrolle talento
deportivo cerca de su sector?

a) Sl () b) NO ()

No responde ()

5.- ¢Elija una de las actividades que le gustaria que desarrolle su hijo desde

la mas importante?

a) Futbol ()
b) Basquet y voley ()
c) Gimnasia
d) Natacion
e) Otros

[ P
g

6.- ¢Si un centro de desarrollo deportivo se implantara en el sector, que
cumpla con sus necesidades de economia, tiempo y expectativas estaria

dispuesto a presupuestar un rango de:

a) 0 a 20 dolares

b) 21 a 40 délares
c) 41 a 60 doblares
d) 61 a 80 dolares
e) mas ()

NN NN
N N N N

7.- Estaria usted dispuesto a participar con su familia en charlas de
informacion sobre el centro deportivo sus beneficios y actividades.

Si() No ()
No responde ( )

8. ¢ En su hogar que persona es la que sustenta los gastos de sus hijos?

a) Padre ()



b) Madre ()
c) Otros ()

9.- ¢(Cuél cree que son los servicios mas indispensables que deberia tener
una academia de formacion deportiva?

a) Parqueadero ()
b) Gimnasio ()
c) Centro médico ()

d) Sala de masajes ()
e) Otros ()



