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RESUMEN

El trabajo realizado se basa en el estudio para determinar la viabilidad de un
plan de negocios para la implementacion de una academia de padel con
profesores certificados en la ciudad de Quito. Mediante un andlisis del entorno
se logro encontrar factores importantes que tienen cierto impacto en el negocio,
determinado asi las oportunidades y amenazas. Posteriormente mediante el
andlisis del cliente se utilizaron herramientas cualitativas y cuantitativas que
arrojaron variables de comportamiento y preferencias del consumidor, las
cuales serian aplicadas al plan de marketing para implementar las estrategias
correspondientes de acuerdo a los resultados obtenidos. Por dltimo se realizé
el andlisis financiero proyectado a 5 afios, que por medio de indicadores y

estados financieros se concluyd que el proyecto si es viable.



ABSTRACT

The present work is based on the study to determine the viability of a business
plan for the implementation of a padel academy with certified teachers in the
city of Quito. Through an analysis of the environment it was possible to find
important factors that have a certain impact on the business, thus determining
the opportunities and threats. Subsequently, through the analysis of the client,
qualitative and quantitative tools were used that showed behavioral variables
and consumer preferences, which would be applied to the marketing plan to
implement the corresponding strategies according to the results obtained.
Finally, the 5-year projected financial analysis was carried out, which, through

indicators and financial statements, concluded that the project is viable.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién

El padel ha venido desarrollandose de una manera muy rapida a lo largo de los
afos. Cada vez mas este deporte tiene una mayor acogida y es practicado en
muchas partes del mundo, tanto recreativo como competitivo. Es importante
definir que la ensefianza en el padel puede traer beneficios para quienes lo
practiquen.

El padel es un deporte nuevo en el Ecuador, las personas estan
acostumbradas a los deportes més tradicionales. La ensefianza en el deporte
ha ido perdiendo valor a lo largo de los afos, por lo tanto, establecer una
cultura de ensefianza hacia los deportes, mas especificos en el padel sera un

desafio.

En los ultimos afios el padel ha tenido un incremento considerable. Antes
solamente los clubes de importancia se daban el lujo de tener pistas de padel,
determinados con la exclusividad de una clase social alta. Ahora finalmente se
ha expandido, llegado a todas las familias siendo un deporte divertido, facil de
practicar y abierto a cualquier edad o sexo (Barbero-Montesinos, Barbero-
Reyes, 2012).

La construccion de pistas de padel en diferentes recintos deportivos de todas
las ciudades viene siendo mas notoria, por lo consiguiente la creacién de
escuelas, y de clases se requiere, incluso las familias lo incluyen entre sus
alternativas de ocio y recreaciéon. Como dato adicional, los nifios optan el padel
como deporte principal dentro de sus actividades extracurriculares, asistiendo a
escuelas municipales o privadas, formando parte de su formacion personal. Por
todo lo mencionado, y considerando el aumento de participantes que se suman
a este deporte, parece indudable que el padel tiene el futuro méas que

garantizado (Barbero-Montesinos, Barbero-Reyes, 2012).



Debido a la gran acogida y el auge del deporte, muchas personas buscan otras

opciones para practicar y pasar su tiempo libre. El padel al ser un deporte facil

de aprender y de modo que no se necesitan bases o0 conocimiento previo del

mismo hace que las personas puedan disfrutar facilmente.

1.1.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios con el fin de analizar la viabilidad para
implementar una academia de padel en Quito con profesores
certificados creando un diferenciador que genere valor en los

consumidores.

1.1.2 Objetivos Especificos

Realizar un analisis del entorno externo de la industria para poder
conocer las oportunidades y amenazas del mercado.

Analizar mediante técnicas cuantitativas y cualitativas los gustos y
preferencias de los potenciales consumidores.

Determinar la oportunidad del negocio mediante la investigacion.
Encontrar e implementar las estrategias correctas de marketing mix para
crear un producto diferenciado y que genere valor en los consumidores.
Establecer una cultura filoséfica y organizacional que tenga principios y
bases sélidas para tener un correcto desempefio con principios y valores
éticos.

Realizar un analisis financiero con una proyeccién a 5 afios para poder

determinar la viabilidad del plan de negocio.



2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Analisis del Entorno Externo

El Cdédigo CllU es una clasificacion de las actividades econdémicas por
procesos productivos. El objetivo principal es dividir las actividades por
categorias para asi poder tener una vision amplia de las diferentes industrias y
hacer andlisis en base a los datos que las mismas arrojan. Dentro de lo que
contempla y corresponde a la ensefianza deportiva y recreativa se encuentra a
6 digitos en el codigo ClIU P8541.01.

P8541 ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA.
P8541.0 ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA.

P8541.01 ENSENANZA EN ADIESTRAMIENTO DEPORTIVO: BEISBOL,
BASKETBALL, VOLLEYBALL, FUTBOL, ETCETERA (SUPERCIAS, 2019).

2.1.1 Entorno Externo (PEST)

Politico

A partir del afio 2008 se implementd una nueva constitucion para garantizar el
bienestar de los ciudadanos, se introdujo nuevos articulos referentes a salud,

vivienda, deporte.

En los articulos 381, 382 de la Constitucion del Ecuador (2008) se hace

referencia al deporte y régimen del buen vivir el cual sefiala lo siguiente:

Art. 381: El estado garantiza que protegera, promovera, y coordinara la
cultura fisica y la recreacion como actividades que contribuyan a la
salud, formacion y desarrollo integral de las personas, del mismo modo
impulsando el acceso masivo al deporte y a las actividades deportivas a

nivel formativo, barrial y parroquial. También sefiala que garantizara los



recursos y la infraestructura necesaria para dichas actividades. Los
recursos se sujetaran al control estatal, rendicion de cuentas, y deberan

distribuirse en forma equitativa.

“Art. 382: Se reconoce la autonomia de las organizaciones deportivas y de la
administracion de los escenarios deportivos y demas instalaciones destinadas

a la practica del deporte, de acuerdo a la ley.”

Estos articulos impactan de forma positiva ya que sobretodo buscan fomentar
el deporte y una vida activa en la salud de los ciudadanos. Las organizaciones
deportivas son organismos autébnomos que pueden facilitar los servicios de

practica de deporte.

El 14 de junio de 2018 el presidente Lenin Moreno suscribié un decreto en el
que dispuso que el ministerio de deporte pase a ser una secretaria, la cual sera
una entidad con autonomia administrativa y financiera (Ministerio del Deporte,
2019). Con la creacion de la secretaria del deporte se espera que el deporte en
general gane espacio, se gestione de una manera justa y ética, teniendo mas

oportunidades de crecer en el ambito deportivo.

Mediante la resolucién No. 019-201 publicado en el Suplemento del Registro
Oficial No. 15 del 12 de Agosto del 2019 (Telégrafo, 2019). Se redujeron los
aranceles para la importacién de implementos deportivos al 0%. Esto sin duda
es un impacto positivo para las empresas deportivas. Uno, va haber una mayor
variedad de insumos deportivos en el pais. Dos, se van abaratar los precios de
los implementos deportivos y tres, esto genera un incentivo en la practica

deportiva.

Por tanto, cualquier espacio destinado a la practica deportiva se rige mediante
esta ley, adicionalmente se debe mencionar a la Direccion Metropolitana Del
“Deporte y Recreacion actuando como dependencia del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito promoviendo la actividad fisica, deportiva, recreativa,
basada en valores, salud, bienestar. Siendo responsable de la planificacion y
coordinacion de construccion de instalaciones deportivas, garantizando el

derecho de los ciudadanos a gozar de estos beneficios” (Patronato , 2017).



En cuanto a la variable politica se observa que el gobierno fomenta y apoya el
ambito de la industria deportiva mediante leyes, decretos y resoluciones dando
apertura a la creacién de nuevos negocios. Estos cambios se han venido
dando a lo largo de los afios siendo una oportunidad ya que se genera un
incentivo tanto las personas que practican deportes como las empresas que

tienen mas facilidades para desarrollarse en la industria.
Econdmico

Dentro del sector econdmico de ensefianza deportiva y recreativa haciendo un
andlisis que corresponde a los afios 2015, 2016, 2017 y 2018 a total pais,
notando un crecimiento estable que va avanzando cada afio. Se considera que
al ser una industria pequefia las cifras no son altas debido a dentro del codigo
CIIU P8541.01 solo comprenden alrededor de 26 empresas en todo el Ecuador.
Esto se puede considerar como una oportunidad ya que es una industria que

no esta explotada aun y puede seguir creciendo.

Tabla No 1: Ventas totales por cédigo ClIU a nivel nacional

Tomado de: Banco Central, 2018

Actividad Economica (Todas) |~
ClIU Nivel 1 (Actividad Economica) (Todas) |~
CIIU Nivel 6 (Sub Seccion) (Todas) |~
Provincia (Todas) |~
ACTIVIDAD ECONOMICA No P854101 -
Mes (Todas) |~
Canton (Todas) |~
CllU Nivel 5 (Seccion) (Todas) |~

Ventas Totales.

ARo - | Total
2015 347.224
2016 453.453
2017 484,993
2018 822.154

Haciendo un analisis mas detallado y centrado a lo que corresponde la
provincia de Pichincha en los aflos 2015, 2016, 2017 y 2018 se observa una

tendencia de crecimiento, pero no es valor considerable, si bien es cierto la



industria crece pero lentamente. En Pichincha solo corresponden 8 empresas
dentro del cédigo ClIU P8541.01, teniendo en cuenta que la industria puede
seguir expandiéndose con servicios diferentes a los que ya existen en la
actualidad, por ende es un factor positivo y una oportunidad para entrar a la

industria con un servicio deportivo diferente.

Tabla No 2: Ventas totales por codigo CIIU a nivel de Provincia

Tomado de: Banco Central, 2018

Actividad Economica (Todas) -
CllU Nivel 1 (Actividad Economica) (Todas) -
CIIU Nivel 6 (Sub Seccion) (Todas) -
Provincia Pichincha |-

ACTIVIDAD ECONOMICA No P854101 r
Mes (Todas) -
Canton (Todas) -
CllU Nivel 5 (Seccion) (Todas) -

Ventas Totales.
Afio - | Total

2015 55.027

2016 44 658

2017 111.508

2018 200.403
Mediante el boletin de prensa No. NAC-COM-15-032 estipula que la
adquisicion de implementos y servicios relacionados con la actividad fisica, que
benefician la mejora y mantenimiento de la salud, pueden ser gastos
deducibles del impuesto a la renta (SRI, 2015). Este es un factor positivo para
la industria del deporte, ya que permite que la inversion en el deporte
eventualmente pueda ser recuperada al ser deducible, lo que motiva a las

personas también a adquirir implementos para sus deportes favoritos.

Para Agosto del 2018, la inflacion mensual fue de 0,27%, y la anual -0,32%
(Banco Central , 2019). La inflacion negativa representa que las familias o
cuidandonos estan dejando de consumir en general, lo que representa una
amenaza para los bienes que no son de primera necesidad, en este caso

vendria a afectar a los servicios deportivos.



Segun datos del BCE (2019), para segundo trimestre del afio 2018 el gasto
final de consumo de hogares aumento en 3,3%, lo que nos indica en relacion al
afio anterior una tendencia parcialmente positiva. Otro factor que impacto el
consumo de hogares es el aumento de la remuneracion. El salario real subi6 en
3,7% y la disminucién de indice de Precios al Consumidor (IPC) en -0,7% lo
cual permite y aumenta la capacidad adquisitiva de los hogares (Banco central ,
2018), esto vendria a ser un factor positivo debido a que las personas pueden

destinar una parte de sus ingresos a las actividades de recreacion y deportes.

Un factor importante a tomar en cuanta son los créditos para emprendimientos
que los bancos publicos y privados pueden otorgar. Los créditos van desde
USD 59.100 para un microcrédito, hasta los USD 500 mil para pymes con una
tasa del 15% para servicios. Los cuales tienen un periodo de gracia de 3 afios y
10 afios de plazo dependiendo del destino de la inversion (BanEcuador, 2020).
Esto es una oportunidad favorable para abrir un negocio, ya que existen
grandes ideas pero el capital de inversion siempre suele ser un obstaculo para

muchos emprendedores.

La variable econdmica refleja que la industria de ensefianza y recreacion tiene
un crecimiento bajo el cual puede ser una amenaza para incursionar en este
tipo de negocio, ademas de la inestabilidad econémica que se vive en el pais.
Sin embargo los créditos financieros que otorgan ciertas entidades bancarias
se consideran como una oportunidad para los emprendedores de la industria

deportiva.

Social

En cuanto a los estratos socioeconomico en el Ecuador esta dividido de esta
manera segun datos del INEC (2019): Estrato A (Alta) 1,9%, Estrato B (Medio
Alto) 11,2%, Estrato C+ (Medio) 22,8%, Estrato C- (Medio Bajo) 49,3% vy
Estrato D (Bajo) 14,9%. Se puede contemplar que los estratos A, B son los
estratos socioecondmicos que estarian dispuestos a pagar por las actividades
0 bienes secundarios que no son de primera necesidad. Sumando un total del

13,1% del total de la poblacion.



Piramide Nivel Socioeconémico

Figura No 1: Piramide Nivel Socioecondmico Ecuador

Tomado de: INEC, 2019

Segun cifras del INEC, se interpreta los datos a nivel nacional segmentado por
genero de los que practican algin deporte, hombres 47,7% y mujeres 16,2%
respectivamente, viendo una superioridad en la cual los hombres tienden a
practicar mas algun deporte (INEC, 2010). Esto indica que para la practica
deportiva se tiene un mercado mas enfocado a los hombres, los cuales
destinan mas tiempo a la actividad fisica como tal, este dato se puede usar de
referencia para ofrecer mas los servicios de deportes al género masculino,

obviamente sin descartar al género femenino.

Tabla No 3: Distribucion porcentual de la poblacion que practica algun deporte,

segun sexo a nivel nacional

Tomado de: INEC, 2012



Nivel Nacional

Sexo
Total
Hombre Mujer
Si 2 232 480 a0 8249 3023309
Practica algin deporte ' 47 7% 16,2% 31.6%
No 2 451 anz 4092 716 6 544 018
52.3% 83.8% 68,4%
4 683 TB2 4 883 545 9 567 327
Total

100,0% 100,0% 100,0%

Los motivos por los cuales los ecuatorianos practican deporte es una variable

que hay que tomar en cuenta. Los motivos por lo que los ecuatorianos

practican deporte son para mejorar la salud (30%), por entretenimiento (23%),

porque le gusta hacer deporte y actividad fisica (16%), para relajarse y
disminuir el estrés (15%) y para compartir con amigos (9%), (INEC, 2010). La
ensefianza deportiva y recreativa alberga la mayoria de estas variables indica
que tiene un amplio nicho de mercado y puede ser atractivo para muchas

personas, esto es un factor positivo para la industria del deporte ya que las

personas destinan tiempo a las actividades deportivas.

Motivos para practicar deporte

30%
23%
16% 15%
i BN

Paramejorar la salud  Por entretenimiento  Porque le gusta hacer Pararelajarsey Por compartir con Para verse mejor

deporte y actividad disminuir el estrés amigos
fisica

Fuente: Estudio de la medicion del sedentarismo y la actividad fisica de la poblacion ecuatoriana.
Muestra: 2245 entrevistados.

Figura No 2: Motivos de los Ecuatorianos para practicar deporte

Tomado de: El Deporte en Cifras, 2014
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El factor social refleja comportamientos positivos en cuanto a variables por el
cual los ecuatorianos practican deporte, por otro lado los estratos A y B+
suman aproximadamente 34% considerando que este sera el grupo al que se
enfocara el negocio siendo asi una oportunidad y por otro lado se observa que
el menos del 32% de la poblacion practica deporte o que puede ser una

amenaza para la industria deportiva en general.

Tecnolégico

En el ambito tecnolégico desde el 2017 el pais tiene un crecimiento del 12,1%
en cuanto al equipamiento de computadores portatiles en los hogares, esto con
respecto al afio 2012, (INEC, 2019). Las personas destinan mucho tiempo de
uso en internet y redes sociales, tomando como referencia que 9 de cada 10
personas tiene un teléfono celular y el 31,9% hace el uso de redes sociales
desde su teléfono, (INEC, 2019). Este factor impacta de forma positivo, ya que
mediante ciertas aplicaciones la generacibn de contenido se la puede

segmentar, llegando directamente a los potenciales clientes.

El video digital se ha convertido en una herramienta fundamental en la
enseflanza de los golpes de los deportes de raqueta, mediante lo cual
los profesores estan implementando cada dia mas en las clases. Los
profesores pueden grabar la ejecucion de los golpes, seleccionando
esos momentos de mas dificil comprension y ejecucion, pudiendo
detener o ajustar el ritmo de la imagen, los diferentes angulos o
perspectivas, y aprovechando la capacidad multimedia, complementarla
con gréficos, textos o comentarios orales para asi tener un desarrollo

completo hacia el estudiante (Martinez, 2014)

Es importante resaltar que la tecnologia y la industria deportiva se
complementan bastante bien. Este factor es una oportunidad ya que la
innovacion por ejemplo de incorporar camaras de video y otros aparatos
electronicos para la practica deportiva, mejora la experiencia y puede ser un

plus en el servicio para ciertas personas.
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Se puede observar que la tendencia del uso de tecnologia en el Ecuador viene
aumentando considerablemente, por lo que seria una oportunidad poder
aprovechar este indice para el crecimiento de los negocios en la industria y
utilizar herramientas para generar contenido y publicarlo en medios digitales

que estan creciendo.

En el factor tecnoldgico se observa un crecimiento en el uso de celulares,
conectividad a internet y redes sociales por parte de las personas. En conjunto
con la incorporacién de aparatos electronicos en los deportes es una
oportunidad para el negocio ya que se puede comunicar mediante dichas
herramientas el servicio e incluir la tecnologia en el negocio para crear ideas

diferentes mediante las cuales se genere valor para los clientes.

2.1.2 Anélisis de la industria PORTER

Poder de negociacién de los clientes (ALTO)

Dentro del poder de negociacién de los clientes se observa que es bajo debido
a que los clientes no tienen diversas opciones en cuanto a actividades de
ensefianza y recreacion deportiva. Dentro del cédigo CIIU P8541.01 que
corresponde a: “Enseflanza en adiestramiento deportivo: béisbol, basketball,
volleyball, fatbol, etcétera” (SUPERCIAS, 2019). Estan constituidas 26
empresas a nivel nacional, bajo esta afirmacion podemos deducir que no existe
una amplia variedad dentro de la ensefianza y recreacion deportiva. Por ende,
los negocios intentan crear una ventaja competitiva ofreciendo un factor
diferenciador el cual cree valor y los consumidores se vean atraidos hacia
dichos negocios. Sin embargo, hay varios productos sustitutos los cuales
ofrecen distintos tipos de servicios de entretenimiento, causando asi que los
clientes puedan optar facilmente por otros servicios. Siendo asi una amenaza

para incursionar en la industria de la ensefianza y recreacion deportiva.
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Poder de negociacion de los proveedores (BAJO)

Segun datos de la Superintendencia de Compaiiias, con el codigo CIlIU
C3230.01 la cual hace referencia a: “Fabricacién de articulos y equipo de
cualquier material para la practica de deportes y juegos al aire libre y bajo
techo: balones duros, blandos e inflables, raquetas, bates y mazos, esquies,
fijaciones y bastones de esqui, botas de esqui, tablas de vela y de surf, patines
de hielo, patines de ruedas, etcétera, equipo para gimnasio y de atletismo”
(SUPERCIAS, 2019).

En dicho cddigo CIIU se encuentran 7 empresas constituidas, por lo que se
aprecia que el poder de negociacién de los proveedores es bajo. Tomando en
cuenta que hay varios proveedores que fabrican articulos y material para la
practica deportiva, es mas facil tener el control sobre los mismos. De igual
manera existen proveedores particulares que cuentan con la representacion de
marcas reconocidas en implementos deportivos, los cuales influyen de manera
positiva en el mercado ya que tienen precios accesibles y una variedad de
gama de productos, sustentando el poder de negociacion de proveedores como
bajo. Analizando de igual manera el factor politico anteriormente, la reduccién
de aranceles hacia los implementos deportivos al 0% ayuda a la féacil
comercializaciéon de variedad de implementos deportivos con precios mas
accesibles al consumidor, siendo esta una oportunidad favorable para la

industria deportiva en general.

Rivalidad entre competidores (MEDIA)

La rivalidad de competidores en la industria es media, mediante un analisis del

codigo ClIU P8541.01 que corresponde a, “Ensefianza en adiestramiento
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deportivo: béisbol, basketball, volleyball, fitbol, etcétera” (SUPERCIAS, 2019).
Existen 26 empresas en total. Dividido por Provincias encontramos que en
Pichincha corresponden 8 empresas, en Guayas 13, Azuay 1, Loja 2, Santa
Elena 1 y Sucumbios 1. Dentro de las provincias mas grandes como Pichincha
y Guayas podemos observar que existe un mayor nimero de empresas en esta
industria. Entre los competidores directos que presenta la industria que operan
en la ciudad de Quito los mas fuertes son Lkfutbol Cia. ltda. Y Blupadel Cia.
Ltda. (Q-padel), estas empresas operan desde el afio 2013 y 2016
correspondientemente. Tienen presencia en el mercado por mas de 4 afos y
su facturacion en el SRI para el afio 2018 representa un promedio de $120,000
anuales por parte de Lkfutbol y $90,000 por parte de Blupadel, por lo cual viene
a ser una competencia media (SUPERCIAS, 2019).

Amenaza de los nuevos competidores (MEDIO)

La amenaza de los nuevos competidores para la industria con el codigo CllU
P8541.01 que corresponde a “Ensefianza en adiestramiento deportivo: béisbol,
basketball, volleyball, fatbol, etcétera” (SUPERCIAS, 2019). Tomando en
cuenta que solo existen 26 empresas a nivel nacional bajo este codigo ClIU, se
puede decir que existe una barrera de entrada que impide que se establezca
un negocio con facilidad, puesto a que en la mayoria de negocios esto se debe
al monto inicial que se requiere para invertir en esta industria y quiza algunos
negocios no recuperan el capital invertido en el tiempo establecido por lo que
deben dejar de operar. Por lo tanto, se considera que la amenaza de los

nuevos competidores es media.

Amenaza de productos sustitutos (ALTO)
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En amenaza de productos sustitutos los cuales representan un peso bastante
importante encontramos artes, entretenimiento y recreacion, que vienen a ser
las principales opciones de reemplazo para la industria de ensefianza

deportiva.

“Esta seccion comprende actividades que atienden a intereses culturales,
recreativos y de entretenimiento del pablico en general, incluidos espectaculos
en vivo, actividades de museos Yy lugares histéricos, juegos de azar y
actividades deportivas y recreativas” (SUPERCIAS, 2019). Dentro de esta

industria esta constituidas 149 empresas.

Otra industria que entra como una amenaza de producto sustituto es R9321.00
“Actividades de parques de atraccion y parques tematicos, incluida la
explotacion de diversas atracciones mecanicas y acudticas, juegos,
espectaculos, exposiciones tematicas y lugares de picnics” (SUPERCIAS,
2019), donde se obtuvo como resultado 52 empresas constituidas bajo este

ciiu.

Tomando en cuenta este analisis se concluye que existe una gran variedad de
productos sustitutos que las personas pueden optar por lo que se considera

gue la amenaza es alta.

Matriz EFE

La matriz EFE es una herramienta de diagndstico la cual nos permite evaluar
los factores externos de una industria tales como politicos, econémicos,
sociales, tecnologicos etc. Mediante la misma se evaltan los factores y da un
breve resultado en el cual se puede considerar una industria como atractiva o
no atractiva (David, 2013).

Realizado el andlisis como resultado total se obtuvo 2,97, lo que significa que

es mayor al promedio 2,5. Esto quiere decir que la industria es atractiva en
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cuanto a invertir o no. Se encontré6 una mayor cantidad de oportunidades las
cuales se pueden aprovechar y aplicar estrategias que nos ayuden a opacar las
amenazas. Si observamos la oportunidad 2 que hace referencia al apoyo del
gobierno en la practica, esto es favorable para la industria deportiva ya que se
ve una iniciativa para que el pais tenga mejores infraestructuras y leyes las
cuales fomentan la préctica deportiva. Por otro lado si observamos la amenaza
4, el nivel socio econdmico influyente en la practica deportiva, afecta a la
industria, ya que la ensefianza deportiva es un gasto que no es de primera
necesidad, el cual puede ser recortado en muchos hogares. Analizando 2
variables méas, tomando como valor la oportunidad 6 se identifica que el alto
control sobre los proveedores en la industria es un factor atractivo ya que se
puede adquirir facilmente los materiales o implementos para tener un correcto
funcionamiento de los negocios. Si consideramos la amenaza niumero 3, vemos
que es la de mayor puntaje, eso nos quiere decir que la gran variedad de
productos sustitutos que enfrenta la industria de ensefianza deportiva y
recreativa puede ser un desafio. Por eso es importante crear un negocio con
atributos diferenciadores y que tengan un valor agregado para que estas

amenazas se conviertan en oportunidades.

Tabla No 4: Matriz EFE

Factores Externos Importancia f | Clasificacion valor
Ponderacion | / Evaluacion
Oportunidades
1 Cambio de ministerio a secretaria del deporte 7% 2 0,14
2 Apoyo del gobierno en la practica deportiva 12% 3 0,36
3 Deporte como gastos deducibles a los impuestos 9% 3 0,27
a4 Crecimiento de la industria 8% 4 0,32
5 Aumento en el gasto de consumo de los hogares ecuatorianos 8% 3 0,24
6 Alto control sobre los proveedores 12% 4 0,48
7 Aumento del uso de la tecnologia en las personas 5% 1 0,05
Amenazas
1 Entrada de nuevos competidares 5% 1 0,05
2 Alto monto de inversion inicial para entrar a la industria 7% 2 0,14
3 Gran variedad de productos sustitutos 10% 4 0,40
4 Mivel socio economico influyente en la practica deportiva 9% 4 0,36
5 Economia del pais inestable 8% 2 0,16
TOTAL 100% 2,97
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Conclusiones del andlisis externo:

En conclusion del analisis del entorno y la industria junto con los resultados de
la matriz efe, se puede observar varios puntos los cuales son considerados los
ma&s importantes en cuanto al impacto que causan a la industria, presentados

en una importancia de mayor a menor grado.

En el factor politico conjunto con el resultado de mayor ponderacion como
oportunidad en la matriz efe, el gobierno apoya cada vez mas a la industria del
deporte mediante leyes y reformas, generando un incentivo para emprender en
un negocio de esta clase, por ende esto es considerado una oportunidad. En el
factor econdmico a pesar de que la economia del pais es inestable, las
entidades financieras brindan créditos para emprendedores con tasas de
interés aceptables lo cual viene a ser un apoyo, ya que como se mencion6 en
la amenaza de nuevos competidores, el alto monto que se requiere para invertir
suele ser la barrera de entrada mas grande para incursionar en la industria. Por
otro lado en el factor tecnoldgico se observa que las personas hacen uso de
teléfonos celulares mas a menudo, mediante esta estadistica la comunicacion y
promocion del negocio puede tener mejores resultados. Finalmente en el factor
social, se observan porcentajes por los cuales los ecuatorianos practican
deporte, estas variables son de caracter positivo y representan una oportunidad

para la industria.

Entre los factores mas importantes del analisis Porter pudimos concluir que, el
poder de negociacion de los clientes es alto, no existen muchas empresas que
brinden servicios de ensefianza y recreacion deportiva, observando como
principal amenaza en la matriz efe la cual hace referencia a la cantidad de
productos sustitutos que tiene la industria. Cada dia surgen nuevas ideas de

negocio, pues esto hace que los clientes opten por otros servicios.
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Como la segunda oportunidad de mayor importancia en la matriz efe se puede
observar que el poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que
existen algunas empresas que proveen de materiales e implementos para la
practica deportiva, ademas de nuevas leyes que favorecen la facilidad de
adquisicién de implementos deportivos, esto impacta de manera positiva a la
industria. Los implementos deportivos son el principal material para un correcto
funcionamiento de la practica deportiva, esto genera un grado de satisfaccion

en el cliente.

La amenaza de productos sustitutos es alta. Este factor que afecta a la
industria y esta relacionado directamente con el alto poder de negociacion que
tienen los clientes. Puesto que hay muchas opciones que satisfacen las
necesidades de las personas en cuanto a la practica deportiva. Por ende es
considerado una amenaza, de tal manera que debemos ofrecer servicios

innovadores y diferenciados del resto.

La rivalidad de los competidores es media debido a que ya existen algunas
empresas posicionadas y constituidas en la industria desde 2016 dando
opciones a los consumidores por optar por sus servicios. Esto viene a ser una
amenaza ya que al iniciar una empresa es dificil competir contra empresas que

ya estan posicionadas en el mercado.

Finalmente la amenaza de los nuevos competidores es media, ya que cada dia
surgen potenciales negocios los cuales pueden entrar a la industria, sin
embargo el monto de inversion inicial para un negocio actia como una barrera

de entrada.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

Para el andlisis se utilizo las herramientas cualitativo y cuantitativo, compuesto
por 2 entrevistas a expertos, un grupo focal y 50 encuestas con el fin de

obtener una acercada respuesta al problema de investigacion.

Problema de investigacion: Determinar si las personas estan dispuestas a
acudir a una academia de padel con profesores certificados en Quito ubicada
en el centro-norte de la cuidad de Quito.

Propdsito de la investigacion: El padel ha venido desarrolldndose de una
manera muy rapida en el Ecuador. Cada vez mas, este deporte tiene una
mayor acogida y es practicado por personas de todas las edades, tanto a nivel
recreativo como competitivo. Es importante identificar las necesidades, gustos,

preferencias y comportamiento de los potenciales clientes.
Objetivos:

e Determinar el nivel de aceptacion de las personas hacia el padel.

e Conocer las necesidades de los potenciales clientes.

¢ |dentificar los gustos de las personas que estarian dispuestos a acudir a
la academia de padel.

e |dentificar las personas que estarian dispuestos a pagar a la academia
de padel.

e Investigar qué factores influiran en la decisién de los clientes para asistir

a una academia de padel.
Preguntas de investigacion:
¢, Cual es el nivel de aceptacion de las personas hacia el padel?

¢, Cuales son las necesidades de los potenciales clientes?
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¢, Cudles son los gustos de las personas que estarian dispuestos a asistir a una
academia de padel?

¢, Cudles son las personas que estarian dispuestos a pagar por el servicio de

una academia de padel?

¢Qué factores influyen en la decision de los clientes para asistir a una

academia de padel?

Hipotesis: Las personas que residen en el centro norte de la cuidad de Quito,
de estrato econdmico medio alto — alto estarian dispuestos a acudir a una

academia de padel con profesores certificados.

ENTREVISTAS
Entrevista 1

La primera entrevista fue realizada el dia sabado 1ro de junio del 2019 en las
canchas del club deportivo Green Padel, ubicado en la ciudad de Quito en la
calle Francisco de Orellana y Diego de Almagro alado del circulo militar. Se
tuvo la oportunidad de entrevistar a Claudio Bobadilla de nacionalidad
Argentina, actual ex jugador profesional y profesor de padel por mas de 10

afnos.

Comento6 que el crecimiento en el padel ha sido bastante considerable, donde
una de las principales razones se debe a que es un deporte accesible, facil de
jugar y divertido. En cuanto a la atraccion que tiene este deporte mencion6 que
no hay un rango especifico de edades que lo practican, tanto nifios como

adultos practican el deporte.

En cuanto a la ensefianza que se requiere para practicar el deporte explicé que
es muy significante para los principiantes, donde hay que trabajar es en la
técnica de cada jugador ya que para niveles mas avanzados eso se consigue

solo con la practica.
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Como punto final se destacO la referencia de la tactica y técnica que se
necesita para jugar este deporte en un nivel mas avanzado, esto se debe a que
al ser un deporte que se juega en parejas la estrategia de por medio que se
usa en el juego tiene un papel muy importante, como dato adicional agrego que
a la gente le gusta entrenar porque quieren y estan mas interesados en
competir. Por eso la ensefianza alimenta todas estas variables y ayudaria a los
jugadores a desarrollar un nivel mas competitivo y con una vision mas amplia

del juego.
Entrevista 2

La segunda entrevista fue realizada el 6 de junio del 2019 a Martin Saona,
actual gerente y socio del club Green Padel, situado en la ubicado en la ciudad
de Quito en la calle Francisco de Orellana y Diego de Almagro alado del circulo

militar.

En primera instancia supo manifestar que el crecimiento que ha tenido el padel
se viene dando de manera exponencial desde hace aproximadamente 2 afos.
Un mayor namero de canchas se han implementado en el pais, dando a cabo
la realizacién de torneos, la atraccion y acogida de este deporte se ve reflejada

en los seguidores y jugadores que lo practican.

ARadié que grandes clubes deportivos como “El Condado”, “Rancho San
Francisco” ya cuentan con instalaciones de padel y proximamente en “Quito

Tenis” y “Arrayanes”.

En cuanto a profesores actuales que disponen en el club, destaco a Claudio
Bobadilla ex jugador profesional y profesor con varios afios de experiencia y
certificados. Su trato personalizado, energia y técnica dio como resultado
buenas resefas de los clientes lo cual fue un buen indicador acerca del perfil
de profesor que deben buscar. Actualmente cuentan con 25 alumnos inscritos

de varias categorias y edades.
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Como dato adicional en cuanto a precios, manifesté que 1 hora y media de
clase tiene un valor de $35 la hora y media para particulares y para miembros
del club $25.

En cuanto a las academias de padel, manifestd que no existe una academia de
padel en el Ecuador, y seria una buena oportunidad ya que para temas
competitivos no existe una academia para la ensefianza completa de este

deporte.
Grupo Focal

La segunda herramienta para la investigacion y analisis del cliente fue el grupo
focal, realizado el dia 17 de junio del 2019 en las instalaciones del club Green
Padel en la avenida Francisco de Orellana y Diego de Almagro (junto al circulo
militar). Tuve la oportunidad de reunir a un grupo de 5 personas entre 25 a 43
afios de edad que actualmente son clientes de este deporte donde
compartieron datos interesantes y relevantes en cuanto a intereses,
preferencias, gustos y necesidades del negocio, la reunién tuvo una duracion

aproximada de 30 minutos.
Andlisis y conclusiones

Los participantes supieron manifestar que el padel al ser un deporte
relativamente nuevo en el Ecuador viene a ser la segunda opcién en cuanto a
deporte para practicar, debido a que es un deporte divertido y facil de practicar,
ademas que implica un riesgo mas bajo de lesibn en comparacion a los

deportes de contacto..

Los participantes indicaron que la ubicacion de las instalaciones es un factor
importante, mas no un factor determinante como viene a ser el servicio que

reciben y el ambiente que se genere en las instalaciones.

Del mismo modo compartieron en comun que el uso de redes sociales para la
comunicacion, enterarse de eventos, revisar canchas disponibles, viene a ser el

principal medio por el cual se enteran.



22

Indicaron que la facilidad y adaptacion hacia el padel es lo que lo hace

atractivo, pues no se requiere experiencia previa para poder jugar.

Como dato curioso, los participantes comentaron que las lesiones han hecho
que dejen de jugar deportes de contacto donde hay un riesgo de lesion mas

alto, por ende estan involucrandose mas en el padel.

Se comento acerca del valor aproximado que estarian dispuestos a pagar por
el servicio de una academia de padel se puede comparar con una suscripcion

mensualmente a un gimnasio que redondean los $150 a $180 délares.

Analisis Cuantitativo

La encuesta se conformé con 13 preguntas mediante via electronica con
Google Forms. Se obtuvo un total de 52 respuestas donde a continuacion se
interpretaron los resultados y las tablas cruzadas de dos variables.

El tamafio de la muestra se calculé por el método no probabilistico de una
poblacién conocida, obteniendo un resultado de 385 encuestas, sin embargo

por motivos académicos Unicamente se realizaron 50 encuestas. Anexo 1.
Resultados de la encuesta

Género y Edad: La encuesta presento que el 66% son hombres y el 34% son
mujeres. Y con un 71,7% se encuentran las edades de 19 a 29 afos. Seguido
de un 15.1% con 30 afilos 0 mas y un 13,2% menores a 18 afos. Se observa
un mayor numero de presencia en el género masculino sin embargo el género
femenino también estd4 presente con un porcentaje considerable, de igual
forma se observa un amplio rango en las edades de los encuestados,

obteniendo como superioridad las edades entre 19 y 29.

Conoce el padel: ElI 75% de los encuestados respondié que si conoce el

deporte mientras que el 25% supo manifestar que no conoce el deporte. Este
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es un factor importante ya que es un deporte relativamente nuevo que viene

creciendo en los ultimos afios el cual ya es identificado.

Estaria interesado en asistir a una academia de padel para mejorar su
rendimiento: El 81,1% indico su interés mientras que el 18,9% respondié que
no. Este indicador es importante ya que sabemos que hay un grupo especifico

de personas que estan dispuestas a adquirir el servicio.

En que horarios le gustaria asistir a la academia de padel?: Con el objetivo
de conocer la preferencia de horarios en el que las personas les gustarian
asistir, se obtuvo los siguientes resultados. Con una superioridad del 51,4%
opto por el horario de entre semana en la tarde/noche. Seguido de fin de
semana tanto en la mafiana/tarde y noche con una sumatoria del 70%. Por
ultimo esté el resultado de entre semana en la mafiana con solo el 13%. Esto
se evidencia que las personas que trabajan o tienen actividades en la mafiana
prefieren los horarios de la tarde/noche y fin de semana a cualquier hora,
mientras que el horario de la mafiana Unicamente cinco personas tuvieron
preferencia a este horario en un rango de edad entre 19 a 25 afios por ende se
deduce que son estudiantes o personas que no realizan ninguna actividad con

un horario fijo.

Tablas Dindmicas

Las tablas dinamicas nos permiten relacionar dos variables para tener una

muestra mas clara y precisa de los resultados de las encuestas. Anexo 3.
Conoce el padel — Genero

Como resultado general se obtuvo que los hombres conocen méas del deporte
padel que las mujeres, en una relacion del 65,38% en el género masculino y
corresponde al género femenino 34,62%. Este resultado es positivo ya que hay
un balance del porcentaje que nos indica que es un deporte que involucra a
ambos géneros, teniendo oportunidad de ofrecer el servicio de forma equitativa

e inclusiva.
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Conoce el padel - Edad

La edad que mostro una superioridad fue entre los 25 a 29 afios con 35,54%
seguido de 19 a 24 afios con un 34,62%, sumando mas de 70% entre estos
dos rangos de edades. Sin embargo, no hay que dejar afuera a las edades de
30 o mas que obtuvieron un 15,38% y la minoria fue la edad de 18 o menos
con un 13,46%. Entre el rango de edad de 19 a 29 se nota una superioridad del
porcentaje siendo una ventaja, ya que este rango de edad esta mas
familiarizado con el tema de redes sociales y por ende se puede manejar un

comunicacion agresiva de publicidad y promocién del servicio.
En que horarios le gustaria asistir a la academia de padel? — Edad

Como resultado se comprobd que el rango de edades de los jovenes prefieren
los horarios de la mafiana, mientras que las personas con rangos de edad
entre los 29 o méas estan interesados en los horarios de tarde/noche. Esto se
debe a que este segmento trabaja y no puede asistir en los horarios de la
mafiana. Por ende se debe dar un enfoque mas juvenil principalmente a los

horarios de las mafianas en especial entre semana.

Estaria interesado en el servicio de una academia con profesores

certificados en Quito — Edad

De igual manera con una superioridad del 71% se encuentran en el rango de
entre 19 y 29 afos. Este particular rango de edad podemos considerar como
estudiantes universitarios y personas que ya son independientes lo cual es un
indicador positivo para el negocio, ya que se puede buscar socios claves de

entidades educativas y trabajos para tener un mejor numero de clientes.

Conclusiones del andlisis del cliente

Entre las conclusiones mas relevantes del analisis del cliente se pudo
identificar que, el género masculino mostro un porcentaje mas alto en cuanto al

conocimiento del padel y se obtuvo una resultado positivo del 80% que indico
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que si estarian dispuestos a asistir a una academia de padel, por el otro
contexto el género femenino se mostré6 presente de igual manera con un
porcentaje considerable, dando como resultado que el deporte es inclusivo

para ambos géneros.

Desglosando un poco mas las variables, la edad de entre los 19 y 29 afios
mostro una superioridad en nuameros la cual indica que esta edad tiene una
mayor acogida a este deporte y estaria interesado en acudir a una academia
de padel. Las personas que mostraron mas interés viven en el Norte de Quito y
en los Valles tanto en Tumbaco como Cumbaya, con este resultado se puede
deducir que las personas estan dispuestas a mejorar su técnica y nivel de
juego, puesto a que existen varias pistas de padel en los sectores de Quito
Norte, Tumbaco, Cumbaya sin embargo ninguna ofrece un servicio de

academia.

Como resultado conjunto del focus group y las encuestas se obtuvo que el
principal medio por el cual les gustaria enterarse de eventos, promociones,
canchas disponibles, horarios es por redes sociales, siendo esta una
oportunidad para generar contenido y publicar en las redes mas activas del

momento.

Finalmente se coment6 en el focus group el valor que estarian dispuestos a
pagar por el servicio de una academia de padel, donde los participantes
expresaron que se puede comparar con una suscripcion mensualmente a un
gimnasio que redondean los $160 a $210 dolares. Con este resultado se
plante6 como pregunta en las encuestas un rango de precio por una
mensualidad de 8 clases, mediante las tablas cruzadas de dos variables se
obtuvo como resultado que las edades desde los 25 afios en adelante pueden

pagar el valor planteado.
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4. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

4.1 Oportunidad del negocio

Tomando en cuenta el andlisis de la industria y del cliente, se determiné la
oportunidad del negocio para la creacién de una academia de padel en Quito
con profesores certificados. Entre los principales factores externos podemos
tomar como referencia el apoyo del gobierno en cuanto a la incorporacion de
nuevas leyes, favoreciendo asi la facil adquisicion de material e implementos
deportivos y sustentando una mayor variedad de productos con precios

asequibles.

En cuanto al factor econémico, el pais muestra cierta inestabilidad econémica,
sin embargo las personas estas dispuestas a gastar en su deporte y
entretenimiento, lo cual no es un factor critico para la creacion de la academia.
En cuanto a otro punto importante, se muestra una tendencia y un crecimiento
en cuanto a las personas que practican deporte, tanto en hombres como en
mujeres, lo cual es un factor bastante importante y una oportunidad, ya que
mediante el analisis del cliente, obteniendo como resultado comun de las
entrevistas, encuestas y grupo focal se concluy6é que el padel es un deporte

facil de practicar y tiene una gran acogida para ambos géneros.

En el ambito tecnoldgico, el uso de implementos y accesorios en el deporte
facilitan la practica deportiva y ademas se puede convertir en un atributo
diferenciador e innovador en el servicio. El aumento de las personas con
conectividad al internet ayudara a entregar y dar a conocer el servicio por este
medio, esta variable se complementa con el resultado de las encuestas donde
los participantes manifestaron con un 92% que prefieren enterarse de

publicidad y promociones mediante redes sociales.

En cuanto al andlisis del mercado se observd la atraccion e interés de los
participantes tanto en el grupo focal como en las encuestas. Actualmente no

existe ninguna otra academia de padel en el Ecuador por lo que es un motivo
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mas para implementar una, si bien es cierto existe mucha variedad de deportes
los cuales ya estan posicionados en el pais, mediante el andlisis de la muestra
se pudo determinar un numero de potenciales clientes calculando el mercado
objetivo que vienen a ser aproximadamente 50,427 personas, los cuales
estarian interesados en el negocio, sin tomar en cuenta el crecimiento que
viene teniendo este deporte en los Ultimos afios y la cantidad de jugadores que
se estan sumando. Con los resultados basados en las encuestas se obtuvo que
el 80% de los encuestados estarian dispuestos a asistir a una academia de
padel, transformado a numeros se obtiene que de 50 personas 40 estarian
dispuestos a adquirir el servicio. Este nimero sirve como referencia para incluir
en el modelo financiero en cuanto a los paquetes que se venderan.
Considerando que el niumero de clientes va a aumentar debido a la promocién

que se detallara en el marketing mix.

Asi mismo la ubicacién es un factor importante para la academia. Sin embargo,
en el grupo focal se analiz6 que el factor mas relevante es el servicio y el
ambiente que se otorga. Como dato relevante se mencioné el tema del precio,
donde los participantes compararon con servicios como gimnasios donde el
precio por una mensualidad (un total de 8 clases) rodea los $160 a $210, esto
actla como una idea de precios referenciales que los potenciales clientes
estarian dispuesto a pagar, sustentado con el resultado de las encuestas, los
clientes entre los 29 afios 0 mas supieron responder que pueden pagar el valor
comentado, esto se debe a que este rango de edad son un segmento ya

independiente que cuenta con ingresos estables.

Mediante las encuestas realizadas pudimos determinar que con un 71% se
encuentran en la edad de entre los 19 a los 29 afios y 66% son hombres y el
34% mujeres, los cuales conocen del deporte. Esto es una buena sefial ya que
al ser un deporte que se estad dando a conocer de forma positiva en un rango
de edad amplio. Se determin6 que es un deporte donde muchos jovenes estan
optando y prefiriendo sobre otros deportes mas tradicionales. Dentro del
analisis del cliente se determin6 mediante una entrevista a un experto, que las

personas hoy en dia quieren competir, por ende, quieren entrenar para poder
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disputar torneos, de esta forma nuestro negocio estaria enfocado para mejorar

el rendimiento de estas personas.

Entre los principales factores que mencionaron los clientes es la facilidad de
juego que les atrajo a este deporte. Al tener este factor de nuestro lado el
servicio que se entregue debe ser eficiente para generar vinculo y una relacion
donde la satisfaccion haga que el cliente vuelva y asi su proceso de mejora sea
constante y tener los mejores resultados posibles.

La experiencia y servicio que brinda un profesor a un estudiante se transmite
con mayor facilidad debido a que el profesor conoce perfectamente y analiza
las fortalezas/ debilidades y trabaja en ello para tener una mejora en la técnica.
Por dltimo la metodologia de ensefianza sera un factor importante a considerar
para que los clientes se sientan a gusto con el servicio, de la misma forma se
evaluara a los profesores con reseflas de los clientes para dar una

retroalimentacion constructiva y aplicar mejoras.

Analizadas todas las variables que afectan al proyecto podemos concluir que
existen muchas oportunidades y factores positivos que se recopilaron del
andlisis del cliente, por lo cual implementar una academia de padel con
profesores certificados en la ciudad de Quito es una oportunidad de negocio en

la industria de la ensefianza y recreacion deportiva.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

El principal giro del negocio seran las clases de padel, pero todo el servicio se
complementa desde el momento en el que el cliente entra al establecimiento,
por lo cual la estrategia general de marketing sera la diferenciacion. Desde el

trato de los profesores, el servicio de parqueo, el personal a cargo de las
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reservas y asignacion de pistas para la practica deportiva, el estado de los
servicios higiénicos formara parte de lo que el cliente o usuario perciba y
afectara en su resefa del servicio por el cual esta pagando, por ende todos
estos complementos tienen que ser manejados cuidadosamente lo cual hara
gue esos pequefios detalles cuenten, se genere un ambiente agradable y haga

gue sea un servicio diferenciado.

Todo esto se complementa con la calidad del servicio y la disponibilidad de una
academia de padel para los seguidores de este deporte. Por el momento no
existe una academia de padel en el Ecuador, lo que hace que este negocio sea
anico y entregue valor a los clientes por la experiencia que se podra apreciar

en cuanto a un servicio diferenciado.

Caracteristicas fisicas: Dentro de las caracteristicas fisicas del producto
estan las pistas de padel. Un lugar seguro para la practica deportiva de los
clientes ya que las pistas tienen un mantenimiento continuo para que estén en

Optimas condiciones.

Rendimiento del producto: El servicio que se ofrecen son las clases con los
profesores los cuales estan capacitados para adaptar la clase segun el nivel del
alumno, garantizando un buen trato y servicio motivando a que el alumno se
supere cada clase y aprenda nuevos golpes o los perfeccione, entienda mas el

juego y las oportunidades que pueda tener en futuros partidos o torneos.

Complementos al producto: En cuanto a servicios complementarios estara a
disponibilidad el snack bar que cuenta con televisiones y red wifi donde las
personas podran esperar tranquilamente disfrutando de un snack o bebida,
este servicio lo ofrece el bar que alquila en lugar en las pistas al igual que la
academia. De igual manera existen graderios para que las personas que visitan

el lugar puedan ser espectadores y presenciar el desarrollo de las clases.

Aspectos intangibles: Sin duda las emociones que este deporte genera seran

las memorias que se llevaran los alumnos y lo que actuara como motor para
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motivarlos a seguir adelante. La satisfaccidon de golpear la bola y efectuar
golpes perfectos que antes no resultaban, serd un sentimiento el cual insita a

seguir jugando y practicando el padel.

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo se obtuvo mediante la segmentacion realizada con
informacion de general de variables de poblacion como de sexo, edad y
personas que practican algun deporte. Finalmente se determiné con las
personas que estarian dispuestas a asistir a la academia de padel mediante las

encuestas realizadas.

Tabla No 5: Mercado Objetivo

Mercado Objetivo
Variable Cantidad Porcentaje Fuente
Quito (Centro - Norte) 1.748.328 100% INEC
Hombres 875912 50,10% INEC
Mujeres 872.416 49 90% INEC
Edad (15-40) 615237 35,19% INEC
MNivel Socio Economico Ay B 185 555 30,16% INEC
Practica algun deporte 58635 31,60% Ecuador en Cifras
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5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor consiste en entregar un servicio totalmente Unico con la
novedad que es este deporte. El cual tendra una ubicacion excelente y de facil
acceso para las personas del norte de la ciudad de Quito, Tumbaco y
Cumbaya. También contara con toda la equipacion necesaria para desarrollar
la practica deportiva de la mejor manera, por lo tanto, las personas que no
conozcan el deporte pueden hacer una clase de prueba gratuita para que
prueben el deporte y como tal el servicio ofrecido.

La academia de padel serd encargada de formar y entregar los conocimientos
a los estudiantes para que potencien todo su nivel y puedan sentirse a gustos
con su talento, tanto a nivel recreativo como competitivo. Los profesores
certificados se caracterizan por tener mucha experiencia en el deporte, lo cual
es una ventaja ya que pueden comunicar facilmente todas las situaciones a las
cuales los estudiantes van a verse involucrados cuando jueguen un partido o

un torneo.

El servicio constara con entrenamiento de técnica — tactica y rendimiento fisico.
Muchos deportes tradicionales no tienen este tipo de metodologia lo cual hace
que la academia de padel sea una opcidn para deportistas que quieran algo
completo donde realmente potencies tu nivel en un corto tiempo. Esta
metodologia hace que este servicio sea completo y entregue un beneficio Unico

a los clientes.

Por ende, con este modelo la estrategia a utilizar para cumplir con la propuesta
de valor ser& entregar mas por lo mismo (+ ; =). Se dara un beneficio extra por
un mismo precio. Comparado a los precios del mercado actual, donde imparten
clases particulares las cuales tienen un precio aproximado de $25 la sesion que

tiene una duracion de 1 hora y 30 minutos.
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El Modelo Canvas representa la propuesta de valor del negocio, se desarrolla la estructura principal de lo que quiere hacer la

empresa. Por lo tanto este modelo es una guia para armar un proyecto que recién comienza.

Profesores.
Markefing.
Contabilidad.
Recepcionistas.

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de valor Relacion con los clientes| Segmento de clientes
Clases de padel con una Entrenamiento técnico - tactico  |Trato personalizado. Personas entre 15y 40
Arrendamiento de pistas (Green Padel) diferente dinamica de ofreciendo un trato personalizado afios de edad que les gusta
entrenamiento, enfocados | con cada alumno. Fidelizacion. hacer o practican algun
Proveedores de implementos deportivos (palas, | en mejorar las habilidades deporte.
bolas, conos, cintas, elasticos, pesas efc.) de Ios clientes. Deporte novedoso y para todas
las edades.
Patrocinadores.
Recursos Clave Excelente ambiente para Canales

realizar la practica deportiva.
En las instalaciones
Excelente ubicacion e directamente o por medio
instalaciones. de redes sociales.

Estructura de costes
Capital Humano.

Implementos departivos.

Arrendamiento de pistas.

Fuentes de ingresos

Venta de pagquetes Oro y Diamante.

Venta de sesiones sin paquete.

Torneos en 1as categorias (1ra, 2da, 3ray 4ia)
Exhibiciones con jugadores WPT.

Patrocinios.

Figura No 3: Modelo Canvas
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5.2 Marketing Mix
5.2.1 Producto

El principal giro de negocio sera la creacion de una academia de padel el cual
tiene como objetivo potenciar al maximo la capacidad y habilidad de las
personas para que se sientan a gusto cuando jueguen un partido de padel. En
este deporte se trabaja mucho la técnica, la mente para poder actuar en
diferentes momentos y el estado de salud, ya que es un deporte donde se hace

mucho ejercicio.

El servicio impartido se dara lugar en las pistas de Green Padel (esta enfocado
en el alquiler de pistas de forma recreativa). Mediante un contrato de
arrendamiento por un valor de $2400 mensuales se tendra acceso a 3 pistas
reglamentarias cubiertas donde iniciara la academia de padel s9 el cual esta
enfocado al entrenamiento completo mencionado anteriormente y en las

caracteristicas y atributos a continuacion.

Dentro de los productos que tendra la academia desde el dia 1 de operacion
seran: Paquete Oro, Paquete Diamante, Sesiones de clases sin paquete,
torneos. Adicionalmente se realizaran torneos con el fin de medir el nivel de
juego o categoria y generar un ranking interno de los participantes. Finalmente
como objetivo a mediano y largo plazo sera traer jugadores World Padel Tour

para clinicas, exhibicion y entrenamientos.

Caracteristicas — Atributos

El servicio constar4 principalmente de las clases personalizadas con los
profesores certificados los cuales tienen una metodologia de ensefianza
totalmente adaptada para cada caso. Esto se debe a que todas las personas
tienen diferentes capacidades y una distinta manera de jugar por lo que es
importante que un profesor instruya de forma correcta el estilo de juego para
cada uno, dependiendo si este juega con una variante de ataque, defensa o

mixto.
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El padel es un deporte totalmente sano donde se adquiere valores de buen
deportista ya que es una variante del tenis, por lo tanto, no solo aprende a
mejorar el estilo de juego de la persona sino también a formar buenos
deportistas que practiquen una sana competencia, ademas de ser un deporte el
cual exige un rendimiento de fisico bastante completo en cuanto a agilidad y

cardio lo cual hard que las personas tengan un mejor estado de salud.

Dependiendo el nivel de experiencia de cada alumno se haran sparrings para
que puedan jugar partidos al finalizar las practicas. Esto con la finalidad de que
apliguen los conocimientos adquiridos en cada sesion a algo mas real como
viene siendo un juego. Al tener esta metodologia hara que el alumno se sienta

mas comodo y lo asimile como algo del dia a dia.

Nombre

La academia de padel sera constituida bajo el nombre de “S9 academia de
padel”, esto se debe por hacer un logotipo que identifique claramente. El
significado de S9 viene a ser diminutivo de la inicial del fundador y el nUmero
de la suerte del mismo. Formando un logotipo facil de identificar y de caracter
formal, el cual se puede adaptar facilmente a cualquier material publicitario y

promocional como pueden ser lonas, roll ups, camisetas, gorras entre otros.

S9
ACADEMIA DE PADEL

Figura No 4: Logotipo de la empresa
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Slogan

El slogan de la empresa serd “Desafiamos tus limites”. Es un slogan
bastante completo el cual impulsa a las personas a seguir trabajando por sus
suefios y por lo que quieren conseguir, donde el Unico limite es el que

realmente lo pone el alumno.
Paquete Diamante

Este paquete tendra 8 sesiones + 2 sesiones de regalo, con algunos beneficios
como son: Indumentaria de la academia de padel s9, y asistencia de video la
cual se utilizara para analizar los diferentes golpes y técnicas de cada
estudiante para corregir y mejorar en las siguientes clases. Este paquete tiene
un valor de $210 mes. Cada sesion dura 1 hora y 30 minutos. Las clases se las
puede hacer de forma individual o en pareja. Disponibles para 1, 3, 6 y 12

meses.
Paquete Oro

Este paquete tendra 6 sesiones + 1 sesion de regalo. Los estudiantes tendran
la oportunidad de practicar y desarrollar habilidades con un profesor certificado
el cual sera el encargado de guiar e instruir al estudiante. Este paquete tiene un
valor de $180 mes. Cada sesion dura 1 hora y 30 minutos. Disponibles para 1,

3,6y 12 meses.

5.2.2 Entorno Fisico

Recepcion

El area de recepcion estara conformada por una persona encargada de dar la
bienvenida a los clientes. Contara con un escritorio y una sala con asientos

donde las personas podran pedir cualquier tipo de informacion, podran realizar
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ajustes de horarios, disponibilidad de clases con los diferentes profesores y
gestionar pagos. El padel al ser un deporte relativamente nuevo en el pais el
recepcionista estara capacitado para informar a las personas nuevas que estén
interesadas sobre el deporte sobre las reglas generales del juego y sobre los
implementos que se usan para este deporte como vienen a ser la pala. El
objetivo general sera brindar toda la informacion a los clientes de manera

profesional.
Pistas

Esta &rea contempla las pistas de padel, en este espacio fisico sera donde se
llevaran a cabo las clases. Disponibles 3 pistas reglamentarias, las medias son
20 metros de largo y 10 de ancho, con paredes de fondo de vidrio con una
altura de 4m y a los costados de vidrio y malla con una altura de 3m, separados
por una red con una altura de 0,88m en el centro hasta 0.92m en los costados.
Estan canchas se encuentran cubiertas e iluminadas en la actualidad y se
expandiran 3 mas proximamente para el afio 2020, las cuales cuentan con un
mantenimiento continuo de limpieza y control para que estén siempre en
Optimas condiciones para que los clientes tengan una buena experiencia de

juego fluido.
Servicios Higiénicos

Los servicios higiénicos con el que cuenta las instalaciones son. 1 bafio para
hombres y 1 para mujeres los cuales tienen 2 vestidores y 2 duchas
respectivamente. De igual manera su respectivo casillero para que los clientes
se sientan seguros de guardar sus pertenecias mientras realizan la practica

deportiva.
Parqueaderos

Las Instalaciones cuentan con un parqueadero el cual se puede acceder por la
calle Diego de Almagro de Norte a Sur. Con una capacidad de 50 plazas de

parqueo los clientes o usuarios que visiten las instalaciones podran usar este
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servicio el cual cuenta con guardias para mantener la seguridad de los

vehiculos.
Uniformes

Todo el personal que labure en la empresa tendra su respectivo uniforme
identificativo de la empresa, con el fin de tener una identidad de marca y que
las personas sepan que son parte de la institucion y puedan preguntar
cualquier duda o inquietud. ElI uniforme constara de camiseta deportiva,
pantaloneta y calentador. Los empleados y profesores tendran la eleccion de
elegir que vestir para cada dia. Se estima mantener un patrocinio con una

marca de ropa deportiva la cual proporcione de los uniformes a la empresa.

5.2.3 Plaza

La academia de padel s9 estara ubicada en el Norte — Centro de la ciudad de

Quito, exactamente en la avenida Diego de Almagro y Francisco de Orellana.

El acceso es unico por la calle Diego de Almagro. Para las personas que
acceden sin vehiculo pueden hacerlo desde la avenida 6 de diciembre,
tomando el eco via hasta la parada Francisco de Orellana donde Unicamente
tendrdn que caminar 2 cuadras para llegar al lugar. Para las personas que
acceden en vehiculo pueden ir por las calles principales que son Av. 6 de
diciembre, Republica, Francisco de Orellana o Diego de Almagro para acceder

a la academia de padel S9.

Las personas que residan en el valle de Tumaco y Cumbaya la via mas rapida
para acceder a la academia S9 es mediante los Tuneles Oswaldo Guayasamin,
tomando enseguida la calle Diego de Almagro.

Actualmente en esta ubicacion opera la empresa Green Padel. Su servicio se
basa principalmente en el alquiler de pistas de forma recreativa. Se escogio

esta ubicacién debida a que para el 2020 tendran 6 pistas reglamentarias
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cubiertas disponibles, ademas que la ubicacion es céntrica y dispone de varias

vias de acceso para los clientes, como se menciond anteriormente el

arrendamiento del lugar es de $2400.

Figura No 5: Mapa de ubicacién

Tomada de: Google Maps.

Punto de venta

El punto de venta se lo realizara de manera directa con el cliente dentro de las
instalaciones. El recepcionista se encarga de ofrecer y detallar todo el servicio,

tanto el pago como cualquier tipo de informacién.
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Tipo de canal

A pesar de que el cliente se entere del servicio y pueda preguntar mediante la
pagina web o redes sociales el punto de venta sera mediante el canal de
distribucion directa en las instalaciones, ya que es directamente con el

consumidor final.
Horarios de atencién

El horario de atencion sera de lunes a domingo de 7H00 a 23H00, Los horarios
estaran basados en la disponibilidad de los profesores y de la demanda de
alumnos. De la misma manera se tomé como referencia las respuestas de las
encuestas donde se preguntaba la preferencia de horarios dependiendo la
edad. Asi se determind la preferencia de horarios normal marcados en verde y
los horarios con color purpura aplica un 10% esto se debe a que son horarios
donde los estudiantes universitarios pueden asistir mientas que las personas
con un horarios laboral no pueden. Ademéas este precio marcado con

descuento se aplica debido a la dificultad de llenar dichas horas en especifico.

Tabla No 6: Horarios de la academia de padel S9

HORARIOS DE ACADEMIA DE PADEL 39

Lunes Martes |Miércoles| Jueves | Viernes | Sabado | Domingo

7HOO - 8H30
8H30 - 10H00
10HO00 - 11H30
11H30 - 13H00
13H00 - 14H30
14H30 - 16H00
16H00 - 17H30
17H30 - 19H00
19H00 - 21H30
21H30 - 23H00

HORARIO APLICA 10% DE DESCUENTO EN EL PAQUETE
HORARIO NORMAL



40

5.2.4 Precio

La fijacion de precios de la academia de padel s9 se basoé en los costos fijos
mensuales que tendrd la empresa, de igual manera se tomé en cuenta
mediante el analisis del cliente donde en el focus group y los resultados de las
encuestas se pudo obtener una referencia aproximada del precio el cual los
distintos tangos de edades estarian dispuestos a pagar. Este precio iba desde
los $150 a $210 por una mensualidad. Para el precio de las sesiones
individuales se usé los resultados de las entrevistas, las clases tienen un precio
de $30 por una hora y media de clase. De la otra mano se us6 como referencia
precios de la competencia para los torneos que se manejan con un rango de
precio entre los $25 y $35, exhibiciones que se comparan con una entrada a un

espectaculo deportivo.

La estrategia que se utilizard sera de penetracién de mercado, los 3 primeros
meses, tanto el paquete diamante como oro tendran un 10% de descuento. Los
clientes podran realizar el método de pago de contado en efectivo, tarjeta de

débito o crédito.

Tabla No 7: Precios de los servicios

PRECIOS DE LOS SERVICIOS

Descripcién

PVP por persona

Paquete Oro

$180

Paquete Diamante $210
Sesiones sin paguete $25
Torneos $30
Exhibicion $30




41

Tabla No 8: Caélculo de disponibilidad de paquetes por demanda

CALCULO DE DISPONIBILIDAD DE PAQUETES

SESIONES POR PISTA SEMANALMENTE 70
FISTAS DISPONIBLES 3
TOTAL DE SESIONES DISPONIBLES PARA OPERAR POR SEMANA 210 SESIONES
TOTAL DE SESIONES DISPONIBLES PARA OPERAR. POR MES 735 SESIONES
ITEM SESIONES CAPACIDAD MAX | TOTAL

PAQUETE DIAMANTE 10 42 420
PAQUETE ORO 7 45 315

735

La demanda se calcul6 mediante las sesiones disponibles que se pueden
realizar en las instalaciones. Para el calculo de la capacidad maxima por
paquete se tomo6 como referencia los valores de 42 y 45, asumiendo que se
venderan mas paquetes oro que diamante debido a la diferencia de precio

entre un paquete y otro.

A continuacion, se detalla los valores que se necesitan para cada sesion
dependiendo del paquete, se establecen los criterios y se calcula el costo de
venta, el pvp, el margen de ganancia en ddllares y en porcentaje por cada

paquete.

Tabla No 9: Criterio de costeo paquete Diamante
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Paquete Diamante

Descripcién Costo Criterio Valor de criterio Costo unitario
Arriendo $ 2.400,00 Total clientes 82 2927
Recepcionista $ 500,00 Total clientes 82 6,10
Recepcionista $ 500,00 Totalclientes 82 6,10
Bolas $ 80,00 Pagosemestral 82 0,98
Material de limpieza $ 15,00 Total clientes 82 018
Prendas deportivas $ 900,00 Unico pago 42 2143
Camara devideo $ 600,00 Depreciaciona 5 afios 12 0,24
Profesar $ 84,00 Totalclientes 82 1,02
Profesor $ 8400 Total clientes 82 1,02
Profesor $ 84,00 Totalclientes 82 1,02
Profesor factura el 40% del pvp por paquete vendido
Costo del paquete diamante $ 67,36
PVP del paquete diamante $ 210,00
i $ 142,64
Margen por paquete diamante 212%
CANTIDAD PVP POR SESION
SESIONES DIAMANTE
Total de sesiones 10 21,00

Tabla No 10: Criterio de costeo paquete Oro

Paquete Oro

Descripcion Costo Criterio Valor de criteric Costo unitario
Arriendo $ 2.400,00 Total clientes 82 2927
Recepcionista $ 500,00 Totalclientes 82 6,10
Recepcionista $ 500,00 Total clientes 82 5,10
Bolas $ 80,00 Pagosemestral 82 0,98
Material de limpieza $ 15,00 Tatal clientes 82 0,18
Profesor $ 84,00 Totalclientes 82 1,02
Profesor $ 84,00 Totalclientes 82 1,02
Profesor $ 8400 Totalclientes 82 1,02
Profesor factura el 40% del pvp por paquete vendido
Costo del Paguete Oro $ 4570
PVP del Paquete Oro $ 180,00
$ 134,30
Margen por paquete 294,

Total de sesiones

CANTIDAD
SESIONES

7

PVP POR SESION

ORO

2571
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5.2.5 Promocién
Estrategia promocional

La Estrategia promocional que se empleara sera el método Pull. Al ser una
empresa nueva que se va a dedicar a la enseflanza de un deporte
relativamente nuevo se debe focalizar en llamar la atencion a los potenciales y

nuevos clientes.

Un punto a favor viene a ser, que sera la primera academia de padel del pais.
Por lo tanto se debe resaltar los puntos mas fuertes. Adicionalmente la
academia contara con profesores certificados que actia como un atributo
diferenciador y complementado con un descuento especial del 10% los 3

primeros meses de inscripcion lo cual hara el servicio aun mas atractivo.

En cuanto al paquete oro el costo que incurrird la empresa por sera de $18
mientras que para el paguete diamante el costo que incurrira la empresa sera
de $21. Dichos costos estaran provisionados como costos de descuentos
promocionales tomando en cuenta que se vendan 80 paquetes en total dentro
de los 3 primeros meses, estipulando asi un costo de aproximadamente $1400.

Promocién de ventas

En cuanto a promocién de ventas se aplicara un 10% de descuento en
cualquier paguete en los 3 primeros meses desde la iniciacion de la academia
para atraer a los clientes. También los clientes pueden tener una clase de
prueba para probar el servicio, Unicamente el primer mes de iniciacion de la
academia s9. Esto tiene como fin atraer a potenciales clientes para que
experimenten un entrenamiento diferente y con un nivel de competitividad de
acuerdo al nivel del jugador. El costo por sesién gratuita incurrira la empresa el
valor de $18.

Adicionalmente se mantendra una promocion mediante la cual las personas
pueden referir a mas jugadores. Por cada jugador referido podran ser
acreedores a una sesion de entrenamiento gratis. Esta estrategia agresiva

implica un costo para la empresa, sin embargo el momento que nos refieren
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jugadores también se generan ingresos y mejor ain se obtiene una base de
datos mas amplia con mas clientes los cuales pueden seguir refiriendo a mas
personas. El costo por la sesion gratuita que implica la estrategia mencionada
sera de $18. Esta promocion se mantendra los primeros 3 meses de operacion

de la empresa, con la finalidad de darse a conocer y tener mas clientes.

Otra herramienta que esta dando resultados hoy en dia es la ayuda de
personas o influencias que mediante sus redes sociales dan a conocer ciertas
marcas, productos y servicios. Como estrategia para captar clientes y dar a
conocer el servicio, se incluira a 3 jugadores de primera categoria los cuales
compartiran nuestros posts e invitaran a las personas a que acudan a la
academia de padel s9. Este costo serd de $450 en total, Unicamente se

realizara el primer mes de funcionamiento de la empresa.

Como inversién inicial se toma en cuenta la publicidad pre proyecto la cual
estara enfocada en dar a conocer el servicio, esto se hara un mes antes de que
la empresa comience a operar, para asi captar la atencion de los clientes y
comenzar el primer mes de operacion ya con clientes inscritos. Los gastos

mencionados de promocioén estaran costeados en el analisis financiero.
Relaciones Publicas

Se mantendra una alianza con los patrocinadores para que la academia pueda
tener beneficios Unicos y de la misma forma méas alcance y llegada a los
clientes. Estos vienen a ser socios claves dentro del negocio debido a que una
marca conocida genera confianza a los clientes. Se estima que para el primer
afio se obtengan ingresos por patrocinios de considerando un aumento afio

tras afio en conjunto con mas marcas interesadas.

Tabla No 11: Ingresos por patrocinios

Ingresos por patrocinios

Cantidad de marcas Valor Estimado

1 $1500 Afo 1

2 $3000 Afio 2
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3 $4500 Afio 3
$4500 Afno 4
$6000 Afo 5

Fuerza de ventas

La fuerza de ventas estara conformada por el gerente general el cual estara
encargado de atraer a la mayor cantidad de clientes. Mediante una base de
datos de personas que tengan como intereses los deportes de raqueta entre
otros se ofrecera el servicio y se dara a conocer los beneficios que puede traer.
De igual manera los profesores tendran la capacidad de atraer y llamar la
atencioén de los clientes mediante sus contactos y redes sociales, invitdndolos a

gue sean parte de la academia de padel.

Marketing Directo

El marketing directo ser4 mediante redes sociales, debido a que el 93% de los
encuestados supieron manifestar que les gustaria enterarse de informacion por

este medio.
Publicidad

Los medios digitales y redes sociales seré el canal de difusion mas fuerte,
presentes en Youtube e Instagram. Se pautara videos de 10 a 15 segundos de
los profesores invitando a las personas para que formen parte de la academia
de padel s9. Emitiendo un mensaje claro, mostrando las instalaciones, los
profesores instruyendo las clases y con musica de fondo para dar ambiente al

video, sera un gancho para atraer la atencion de los clientes.
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Para complementar se creara la pagina web con toda la informacion de la
academia de padel s9. Los usuarios podran verificar la seriedad del servicio y

esto genera confianza y seguridad para acceder al mismo.

Las personas de marketing estaran encargadas de publicar, elaborar las artes y
videos que se pautaran en redes sociales. En un trabajo en conjunto con el
gerente general el cual estard a cargo de aprobar los posts y el material que se
va a publicar tanto en la pagina oficial de Instagram, y el pautaje en Instagram y
Youtube. El valor estimado de pautaje sera de $25 mensuales involucrando
desde el mes 0 como publicidad pre proyecto se menciond anteriormente en
promocién de ventas. El valor del pautaje en redes sociales es independiente

de los honorarios de marketing.

Tabla No 12: Presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE MAKETING

Descripcion Valor Recurrencia

Pauta en redes sociales $25 Mensual desde mes 0
Honorarios Marketing Pre Proyecto | $250 Mensual desde mes 0
Influencers $450 Un solo gasto

Pagina Web $400 Un solo gasto
Promocién de ventas (Sesiones con | $1400 Solo los primeros 3
10% y sesiones gratuitas) meses

5.2.6 Personal

Basados en los resultados de las encuestas se determindé que uno de los

factores criticos por el cual la gente asistira o dejara de asistir a la academia de




47

padel sera por el servicio recibido, por ende el personal que formara parte de la
academia pasara por un proceso de seleccion donde se medird las aptitudes y

capacidades de entregar un buen servicio al cliente.

Mediante capacitaciones semestrales el objetivo serd que el personal este
totalmente apto para resolver problemas con aptitudes de liderazgo y empatia.
En las capacitaciones se incluiran temas de seguridad, trato con el cliente,
solventar problemas y dar opciones para que el cliente salga satisfecho, de
igual manera se trataran temas para que el personal de ideas para mejora y
sean parte del equipo mas no sean los empleados de la empresa. Ya que un
empleado que esta a gusto con su trabajo, hara siempre de mejor manera sus

tareas y con motivacion.

Dentro de ndémina de la empresa son Unicamente el personal de recepcion.
Como parte de honorarios estan profesores, marketing y contabilidad. Todos
los cargos mencionados son parte del equipo de trabajo, siendo asi los motores

para que la academia funcione de manera correcta.

Adicionalmente las personas de seguridad, mantenimiento y limpieza son
gastos de honorarios los cuales estaran compartidos con la empresa que
arrienda las pistas.

Tabla No 13: Descripcién de las funciones del personal

Cargo Funciones Aptitud Salario

Gerente Sera el encargado | -Titulo de tercer
de tomar las | nivel en Negocios y | $1200
decisiones de la | Marketing

empresa. Deportivo, Gestién
Contratacién de | Deportiva o]

personal, parecidos.
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planificacion de
eventos y
estrategias para
mejoras.

Capacitacion a los

colaboradores.

-Liderazgo y trabajo

en equipo.

-Toma de
decisiones.
-Creatividad y
empatia.

Profesores Estaran a cargo de | -Certificacion de
las clases, | instructor de padel | Facturan el
trabajaran con el | avalado por | 40% de
gerente para dar | instituciones como | cada
opciones en cuanto | la APA (Asociacion | paquete
a las nuevas | de Padel | vendido.
tendencias en la | Argentina), FEP
ensefanza de | (Federacion
padel y | Espaiiola de
planificacion en los | Padel), FIP
eventos. (Federacion
Internacional de
Padel) entre otros.
Recepcionista Sera el | -Buena actitud.
encargado(a) -Buen trato con el | $500
recibir a las | personal.
personas, dar | -Proactividad.
informacion, -Buena presencia.
efectuar pagos vy
reportar al gerente
cualquier duda en
cuanto a
adquisiciones.
Marketing Sera el | -Manejo de | $250




49

encargado(a) de
manejar las redes
sociales de la
empresa. Trabajara
junto con el gerente
y contabilidad para
poder  comunicar
las campanas
publicitarias y de

promocion.

herramientas de
publicidad y medios
visuales.

-Alto  conocimiento
en Adobe
llustrador.
-Creatividad.

-Proactividad.

Contabilidad

Sera el
encargado(a) de
los estados
financieros de la
empresa. Trabajara
con el gerente para
gestionar los pagos
al personal y a los
proveedores.

También estara a

cargo de gestionar

reportes de
pérdidas y
ganancias para

medir la eficiencia
del negocio y poder
actuar con
estrategias para los
diferentes

escenarios que se

presenten.

-Conocimientos en
Contabilidad,
Administrativo,
Financiero.
-Liderazgo y buena

actitud.

$250
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Si bien es cierto las personas de seguridad y mantenimiento no formaran parte
del personal de la academia, es importante que se soliciten ciertas funcionen
que deben cumplir como parte de honorarios el cual se compartira con la

empresa Green Padel.

Tabla No 14: Descripcion de las funciones del personal de apoyo

Cargo Funciones Aptitud Honorarios
Seguridad Seran los -Vigilancia
encargados de -Proteccién del | $50

mantener el orden | establecimiento y a
y velar por la los clientes.

seguridad de los

clientes.
Limpiezay Estaran a cargo de | Buena actitud.
Mantenimiento la limpieza en -Buen trato con el | $30
general y cliente.
sobretodo -Proactividad.
mantener las -Buena presencia.

pistas en 6ptimas

condiciones.

5.2.7 Procesos
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Inicio

El cliente llega en
blsgueda de
informacién

Recibe su ticket

Llega en vehiculo? e ingresa al
parqueadero
Ingresa ala " = Fin
recepcion " N
'

EliLa recepcionista recibe al
cliente, da la bienvenida y le
comenta sobre la academiay |

los servicios

cliente esta interesa

n &l servicio? El cliente se registra,

realiza el pago y
procede a registrar sus
dias para la practica
deportiva

Si

Ellla recepcionista le
ofrece una clase de
prueba gratuita para que &
pueda experimentar el
servicio.

cliente esta interesado
en el servicio?

| cliente quiere pagar por e
servicio?

EllLa recepcionista le
proporciona informacion
mas detallada al cliente

como, horarios, paguetes,
descuentos, profesores.
A

Figura No 6: Diagrama de flujo recepcién de nuevos clientes

Como se detalla en la figura No 6 el proceso de recepciéon de nuevos clientes
comienza desde la entrada. Si el cliente ingresa en vehiculo debe tomar un
ticket e ingresa al parqueadero para luego ir a la recepcién. Si entra caminando

se acerca directamente a recepcion, este paso toma alrededor de 3 a 5

minutos.
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Posteriormente ya en recepcion tendrd una bienvenida donde recibira
informacion general acerca del servicio. Si el cliente esta interesado recibira
informacion mas detallada como horarios, paquetes, promociones. Si el cliente
no estara interesado se le ofrecera una clase de prueba gratuita donde podra
experimentar una clase. Si el cliente accede se le programa una hora a
convenir con el cliente. Si no esta de acuerdo el proceso para el cliente que no
desea el servicio termina ahi. Todo este paso puede tomar alrededor de 10 a

20 minutos.

Finalmente si el cliente desea acceder al servicio sus datos seran registrados,
debera pagar el servicio y podra elegir el paquete que desea junto con el

horario a practicar. Este paso toma entre 5 a 10 minutos.

Haciendo el andlisis del tiempo que tarda desde que el cliente entra al
establecimiento hasta que finaliza todo el proceso se estipula que tiene una
duracion de 35 minutos aproximadamente en el peor de los casos. En el mejor

de los casos el tiempo estipulado seria de 20 minutos aproximadamente.



Inicio

El cliente llega e
vehiculo?

Se acercaala

Obtiene un ticket &
ingresa al
parqueadero

recepcion para -
registrar su clase

k J

El/lLa recepcionista le indica

el numero de clase en que

esta y procede 3 registrar la
asistencia del cliente

k J

EllLa recepcionisia le asigna
un casillero para que pueda
guardar sus pertenencias

| cliente necesita algu
implemento deportivo?

El clients se acerca a
recepcion a entregar el
casillero y confirma su
asistencia para la
proxima clase

A

El cliente realiza la
practica deportiva

1

Se acerca a |a pista,
donde su profesor
estara a cargo de la
practica deportiva

El/La recepcionista
procede a registrar que

' Y

implemento que el

cliente requisre

Figura No 7: Diagrama de flujo de entrega del servicio
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Como se detalla en la figura No 7 la entrega del servicio comienza desde el

ingreso al establecimiento. Si el cliente llega en vehiculo debe tomar un ticket

para ingresar al parqueadero, para posteriormente acercarse a recepcion. Si

entra caminando se acerca a recepcion directamente. Este paso toma

alrededor de 3 a 5 minutos.
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Una vez en recepcidn sera bienvenido, procede a registrar su clase y se le
asigna un casillero. En caso de que el cliente necesite algun implemento
deportivo debera ser registrado por el recepcionista a cargo. Luego se
acercaria a la pista donde realizara la practica deportiva. Este proceso toma

alrededor de 4 a 6 minutos.

Posteriormente en la pista el profesor estara a cargo de la préactica deportiva,
este proceso dura 1 hora y 30 minutos.

Concluida la préactica deportiva, el cliente debera acerarse a recepcion a
entregar la llave de su casillero y procede a confirmar asistencia para su
préoxima clase, donde el proceso de entrega del servicio termina ahi. Este paso

dura entre 3 a 5 minutos.

El tiempo de la entrega del servicio redondea la 1 hora y 46 minutos en el peor
de los casos. En el mejor de los casos tendria una duracion de 1 hora y 40

minutos.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion
Mision

Academia de padel s9 es la primera academia de padel del Ecuador,
ofreciendo un servicio personalizado de entrenamiento mediante profesores
certificados que con metodologias ayudan a desarrollar la competitividad y el
respeto en nuestros jugadores.

Visién

Para el aflo 2025 ser la academia de padel preferida por los clientes, formando

los mejores jugadores de padel del pais.
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Objetivos de la organizacion
Objetivos a Mediano Plazo

e Registrar la cantidad de minimo 300 paquetes o0 membresias vendidas
en total para el primer afio de funcionamiento de la empresa.

e Tener 700 seguidores en redes sociales para el primer afio.

e Contar con 1 patrocinador a partir del primer afio.

e Abarcar el 80% del market share entre las academias de padel del
Ecuador hasta el tercer afio.

e Traer 1 jugador WPT (World Padel Tour) el cual interactie con los

clientes mediante clinicas y una exhibicion a partir del tercer afio.

Objetivos a Largo Plazo

e Registrar la cantidad de minimo 600 paquetes o0 membresias vendidas
en total al finalizar el quinto afo de funcionamiento de la empresa.

e Abarcar el 70% del market share entre las academias de padel del
Ecuador para el quinto afo.

e Contar con 3 patrocinadores a partir del tercer afio.

e Incrementar en un 15% el numero de clientes para el quinto afio, con
respecto al tercer afio de operacion de la empresa.

e Traer 2 jugadores WPT (World Padel Tour) el cual interactie con los

clientes mediante clinicas y una exhibicion a partir del quinto afio.

6.2 Plan de operaciones
Cadena de valor

La cadena de valor en dos: Actividades primarias las cuales estan
directamente relacionadas con el servicio y las actividades de soporte las
cuales respaldan y asisten a las actividades primarias, todo en conjunto tiene el

objetivo de generar valor al cliente.
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Entre las actividades primarias se plante6 la planificacion de las clases y la
disponibilidad de los profesores, debido a que cada paquete abarca una
diferente cantidad de numero de sesiones, estas se deben registrar en el

sistema revisando previamente la disponibilidad del profesor solicitado.

Posteriormente en operaciones, las actividades que se realizaran seran las
inscripciones y registro de los clientes. Una vez que se tengan estos datos se
podra calcular las horas mas demandadas y donde hay mas disponibilidad
para asi aplicar estrategias de descuentos y cubrir esas horas que son un poco

dificiles de abarcar.

La logistica externa sera el punto donde se genere valor para el cliente. La
actividad fisica, la experiencia y el servicio que percibira el cliente sera algo
anico, confiando en que el cliente tenga una buena aceptacion del servicio, y lo
comparta con mas personas acerca del servicio, generando marketing boca a

boca.

En la parte de marketing sera fundamental la interaccién y buen contenido que
se publique en las redes sociales. Con pauta de videos cortos y concretos que
llamen la atencion de los clientes, animandolos que se sean parte de la

academia de padel.

El servicio post venta estara disefiado para medir el servicio ofrecido mediante
una breve encuesta. También se ofrecera un programa de fidelizacion a los
clientes frecuentes donde tendran descuentos y articulos Unicos para que sean

parte de la familia.

La principal actividad de soporte sera recursos humanos, debido a que el
diferenciador seran los profesores certificados y el buen trato del personal que
estara capacitado para cumplir su funcién, dando soporte a la logistica externa
donde se genera valor al cliente. La capacitacion trimestral serd impartida por
el gerente general que tiene titulo de Marketing y Gestion Deportiva. Con
conocimiento de los clientes y el mercado tendra la capacidad de reforzar los

conocimientos y objetivos de la empresa a sus colaboradores.



ACTIVIDADES DE
SOPORTE

Infraestructura: Es una empresa conformada como responsabilidad limitada, el
financiamineto se obtendra por medio de préstamo bancario y capital propio.

Recursos Humanos: El personal estara capacitado para cumplir su cargo y se realizaran

capacitaciones trimestrales para motivar a los colaboradores.

Desarrollo Tecnologico: Software para programar y registrar las clases, ademas de la
pdagina web y la asistencia de video que asistird al profesar a analizar la técnica y golpes.

Compras: Implementos necesarios para la practica deportiva, suministros de oficina. A
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Figura No 9: Mapa de procesos

Procesos estratégicos

Gestion administrativa: Cumplimiento de la mision, vision y objetivos de
la empresa.

Proceso de control y seguimiento de resultados: Alineados con los
colaboradores para tener al tanto del desempefio de la empresa.

Procesos claves

Proceso de inscripcién y venta de paquetes: Se involucra al gerente,
profesores y recepcionistas que tiene como objetivo comun la venta de
paquetes.

Organizacion de torneos: El gerente estara a cargo de organizar torneos
para que los clientes puedan gozar de una experiencia competitiva
adicional.

Proceso de relacion con patrocinadores: El gerente se encargara de
buscar potenciales patrocinadores de importantes marcas para la
academia de padel.

Procesos de apoyo

Marketing: Las personas de marketing estaran encargadas de crear
contenido y el manejo de redes sociales en conjunto con el gerente.
Contabilidad: Proceso contable e informara al gerente sobre los estados
de resultados de la empresa.

Servicio al cliente: Recepcion en colaboracién con el gerente estaran
encargados de hacer un seguimiento a los clientes para obtener

comentarios e informacién para poder aplicar mejoras al servicio.
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6.2 Estructura Organizacional
Estructura Legal

La estructura legal de la empresa sera unipersonal de responsabilidad limitada.
La cual define que toda persona natural con capacidad legal para realizar actos
de comercio. (Articulo 1 de la Ley de Empresas Unipersonales de

Responsabilidad Limitada).

Se decidi6 adaptar esta estructura legal debido a que la empresa tendra un
gerente propietario el cual estard a cargo de las funciones y la toma de

decisiones.

Si ponemos en comparacion con otras empresas de la industria esta son
conformadas constituidas como compafiias de sociedad andénimas o como
companfias de responsabilidad limitada, pues la mayoria de los negocios son
compartidos entre varios socios debido a que el capital necesario es elevado
para emprender un negocio de este tipo, tomando en cuenta que dichos
negocios deben comprar terreno y construir infraestructura de canchas o

galpones.

Los requisitos para crear una empresa de este caracter es sencillo, se debe
ingresar al portal de la superintendencia de compafias donde siguiendo los
pasos se podra constituir una empresa de la figura unipersonal. Adicional, se
requiere alguna documentacion necesaria, realizar el pago de los valores

asignados para constituir y reservar el dominio de la empresa.

Organigrama

La estructura del organigrama es de forma vertical el cual se representa de
forma jerarquica. El gerente propietario estara a cargo de la toma de decisiones
de la empresa y los colaboradores tendran que reportar y trabar en conjunto

con él.



60

Debido a que el servicio de profesores, contabilidad y marketing seran

subcontratados, de igual forma el personal de limpieza y seguridad serd un

costo compartido, lo que significa que no estaran en ndémina esto abre y da

oportunidad a mover el organigrama para cuando una vez la empresa llegase a

expandirse 0 moverse para operar en otros lugares, lo deja abierto a futuros

Marketing

cambios.
Gerente /
Propietario
Profesores Recepcionistas Contabilidad
Limpieza Seguridad

Figura No 10: Organigrama
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La proyeccion de ingresos estd basado en la venta de los paquetes oro y
diamante. Las sesiones de clase sin paquete, patrocinios, torneos. Por ultimo
las exhibiciones con jugadores profesionales WPT las cuales se van a realizar

a partir del afio 3.

Tomando en cuenta la capacidad maxima de paquetes oro y diamante el cual
fue de 45 y 42 que se pueden vender al mes correspondientemente, se estimo
un promedio de 30 clientes por mes desde el afio 1. Ese valor obtuvo como
resultado de las encuestas con una muestra de 50 personas donde el 80%

manifesto que asistiria a la academia de padel.

La venta de los paquetes y sesiones de clase aumentara en proporcion debido
a la promocion y publicidad agresiva que se implementara en las redes
sociales. El ingreso de los torneos no es considerable, se realizaran pero no
con mucha frecuencia debido a que ocupan tiempo en las pistas las cuales
deben ser destinadas para las clases. El ingreso de las marcas patrocinadoras
sera para tener la presencia de dichas marcas dentro de las pistas y en la
indumentaria deportiva. Por ultimo el ingreso extra por exhibiciones se planted
como objetivo a mediano y largo plazo a partir del tercer afio, se venderan

entradas para poder asistir al espectaculo.

Tabla No 15: Resumen ingresos proyectados anuales

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Paguete Diamante § 3704400 5 5130000 % 6486000 5 V644000 F 8262000
Paguete Oro § 3668400 % 5282000 % 6480000 % V056000 F V6.560,00
Sesiones sin paguete ) 110000 % 159000 % 1.52000 § 201000 § 2.975,00
Tomeos b 960,00 % 192000 % 224000 & 224000 & 4.430,00
Exhibiciones 5 3.00000 § 3.00000 § 4.000,00
Patrocinios b 1.500,00 % 300000 % 450000 & 450000 % 6.000,00
Ingresos Totales § 77.288,00 $ 110.630,00 $ 141.020,00 $§ 158.750,00 § 176.635,00
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7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Entre los costos y gastos estan comprendidos los salarios al gerente general y
los 2 secretario/as, los honorarios de los profesores, marketing y contabilidad.
El inventario corresponde a la indumentaria deportiva que incluye el paquete

diamante como beneficio.

Los gastos generales que comprenden alquiler de las pistas, servicios basicos,
implementos deportivos y otros gastos necesarios para el correcto
funcionamiento de la empresa desde el dia 1 de operacion. Adicionalmente
dentro de este rubro se incluyen los gastos de pre proyecto que hacen
referencia al pautaje en redes sociales y marketing que tiene como objetivo la
comunicacion de la iniciacion de la academia un mes antes de lanzar el
negocio. La varianza en el afio 3 y 5 con respecto a los demas afos se debe a
el gasto para traer a los jugadores WPT.

Asi como los ingresos, los gastos aumentan gradualmente debido a las
exigencias que implica tener mas clientes, ademas de los costos como los
implementos e indumentaria deportiva. Los valores de sueldos y honorarios son
valores bastante elevados que son indispensables, ya que sin el personal

humano la empresa no puede operar.

Tabla No 16: Resumen costos y gastos proyectados anuales

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio &
Sueldos 5 3298872 § 3589262 § 36E1202 F IT34632 B 38.095,84
Honorarios 5 3601120 & 4828400 § 5851200 % 6560400 B 70.862,00
Inventario 5 360000 & 456000 & 552000 % 624000 % 6.480,00
Gastos Generales 5 3222000 % 3078000 § 3661202 § 3078000 % 35.780,00
Gastos Totales $ 10481992 § 119.51662 $ 137.256,03 §$ 139.970,32 $  151.217,84

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial
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La inversion inicial estd conformada por el capital de trabajo, inversion inicial
varios, activos fijos e intangibles e inventario. Dentro de este rubro se incluyen
los gastos pre proyecto de publicidad y promocion que se efectian meses para
que la empresa tenga clientes en el primer mes. Asi como los implementos

deportivos y la indumentaria para los paquetes diamante y el software contable.
El principal valor hace referencia al capital de trabajo se detalla a continuacion.

Tabla No 17: Inversion inicial

Capital de trabajo § 24.000,00
Inversion inicial varios y activos fijos 5 520500
Inversion intangible (Software contable) | 5 300,00
Inventario § 240,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 29.745,00

7.2.2 Capital de trabajo

Para que la empresa pueda comenzar sus operaciones sin ningun problema
cubriendo los gastos, sueldos, honorarios y gastos generales se requiere un
capital de trabajo de $24000.

El valor del capital de trabajo se lo calculo con el método del déficit acumulado
méaximo, por medio de la utilidad neta obtenida entre el afio 1 y afio 2 dio como
resultado -$24000. A partir del 3er afio la utilidad refleja una utilidad positiva,
esto interpreta que la empresa puede solventar sus deudas por medio de los

ingresos que la misma genera.
7.2.3 Estructura del capital

La estructura del capital de trabajo estarA comprendida por el gerente
propietario el cual aportara con el 60%. El otro 40% sera mediante un préstamo
bancario financiado a 5 afios con una tasa de interés del 15% que podra ser
solicitado a BanEcuador como se revisd anteriormente en el factor econdmico

en el anélisis del entorno.



Tabla No 18: Estructura del capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL
Propio 60%| $ 17.847,00
Deuda L/P A0%| $ 11.898,00
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El monto del crédito que se solicita es de $11.898 ddlares con una tasa de

interés anual del 15% a un plazo de 5 afios. Las cuotas mensuales que debera

incurrir la empresa seran de $283.05, valor que deberéa ser cancelado cada

mes.

Tabla No 19: Método de financiamiento

Montao 5 11.898.00
Tasa de interés 15.00%  |Anual
Plazo 5 Afios
FPagos mensuales fijos

cCuoTa $ 283,05

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados refleja los 2 primeros afios con utilidad negativa, esto

se debe a la inversion inicial del negocio, de igual manera los gastos generales

(arriendo) y los honorarios son bastantes elevados y otro factor relevante es

que los profesores facturan el 40% por paquete vendido. Por otro lado se debe

considerar es la iniciacion de la academia, la cual comienza sus operaciones

por lo consiguiente no tiene una cantidad de clientes considerable a pesar de la

inversion pre proyecto para tener presencia en redes sociales antes de que la

empresa comience sus operaciones. A pesar de eso desde el afio 3 se

comienza a estabilizar obteniendo una utilidad positiva, esto se debe



65

principalmente al aumento de clientes como consecuencia de un marketing,

publicidad y promocion agresiva, ademas del apoyo de los patrocinadores.

Tabla No 20: Estado de resultados proyectado/anual

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ANOS 1 2 3 4 5

Ventas $ 77.288.00 | $110.630,00 | $141.020,00 | $158.750,00 | $176.635,00
Costo del senvicio $ 360000|% 456000|% 552000|$% 6.24000|$ 6.480,00
UTILIDAD BRUTA $ 73.688,00 | $106.070,00 | $135.500,00 | $152.510,00 | $170.155,00
Gastos honorarios (Servicios externos) $ 36.011,20|% 4828400 |% 58.512,00 | $ 65604,00|$ 70.862,00
Gastos Sueldos $ 32.988,72|% 3589262 |% 3661202 |$ 37.34632 | $ 38.095,84
Gastos Generales $ 3222000|% 30.780,00|% 3378000|% 30.780,00|$ 35.780,00
Gastos Depreciacion $ 45900 | % 459.00 | $ 45900 | $ 459.00 | % 459,00
Gastos Amortizacion $ 60,00|$ 60,00 |$ 60,00 |$ 60,00|$ 60,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. |$-28.05092 |$ 940562 |$ 607698 |5 18.260,68 | $ 2489816
Gastos de intereses $ 166913|%5 139143|% 106908|% 69492|% 260,60
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $-2972005|%-10797.05|% 500790|$ 1756577 |$ 2463756
15% Participacién Trabajadores $ -445801[% -1.61956 (% 75119[% 263487[% 369563
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $-2526204|% 917749|% 425672|% 1493090 |$ 2094193
25% IMPUESTC A LA RENTA $ 6315518 -229437|% 106418[$ 373273[$ 523548
UTILIDAD NETA $-18.94653 | S 6.883.12|$ 319254|$ 11.198,18|$ 15.706.45

7.3.2 Estado de situacion financiera proyectado/anual

El estado de situacién financiera refleja la posicion de los activos, pasivos y

patrimonio. El activo esta conformado por los activos corrientes y no corrientes.

Se observa que este valor es bajo, esto se debe a que la empresa casi no

dispone de activos fijos. Sin embargo en los primeros afos el activo no

corriente refleja un rubro superior en comparacion a los afios siguientes. Esto

se debe a la inversion de ciertos materiales para la iniciaciéon de la academia.

Por otro lado los pasivos estan conformados por los pasivos corrientes y no

corrientes, que de igual forma se observa una disminucién afio tras afio debido

a la deuda a largo plazo que la empresa va pagando. Por Ultimo se observa

patrimonio que esta compuesto por el aporte del capital y las utilidades

retenidas afo tras afio, donde para el quinto afio la utilidad es positiva.

Tabla No 21: Estado de situacién financiera proyectado/anual
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ESTADO DE SITUACION ANUAL

ANOS 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS $ 2974500 |5 B23799|F 248926|3F 366434 5% 1254984 |§ 2552932
Corrientes 5 26.95500 |5 596699 |35 73726 % 263134 |5 1183584 [§ 25.334.32
Efactivo b 2695500 |5 532699 )% 62745 1671345 1079584 [§ 2533432
Cuentas x cobrar 5 $ - | % - |5 - | % - | § -
Inventario t - 5 32000(% 400,00 | 5 480,00 | 5 520,00 % -
No Corrientes § 279000 % 279000|% 1.75200]% 123300|% 714,00 | § 195,00
Material y equipos operativos 5 2490001% 249000|% 249000(% 249000(|% 249000]|% 249000
Depreciacidn acumulada 5 - 5 459005 918.00 1% 1.37700|% 183600(F 229500
Intangibles ;] 300,00 )% 300,00]% 300,00 |5 300,00 | % 300,00 |5 300,00
Amartizacidn Acumulada ;] - ;] 60,00 | & 120.00 | 5 150,00 | 5 240,00 | 5 300,00
PASIVOS $ 1189800 |% 933752 (5 823278 (F 6415325 390265|3% 1.175.68
Corrientes ) - 5 83298 |5 67,49 |5 h77,58 |5 766,63 |5 1.175.68
Cuentas x pagar proveedaores 5 5 32000 |5 400,00 [ 5 480,00 | 5 5200015 560,00
Sueldos x pagar 5 5 - 5 - 5 - ] - ] -
Impuestos x pagar 5 - ] - 5 -33251 | % 97,58 | 3 246,63 | % 615,68
No Corrientes $ 11.898,00 |5 1017050 | % 8344055 583774|% 313603(% -
Deuda a largo plazo % 11.898,00 | 5 1017050 |5 B.34405|% 583774|3% 3.13603[3% -
PATRIMONIO $ 1784700 |5 109953 |F 574352 |F -255099 |5 0864719 |5 24.353.64
Capital G 1784700 |5 1784700 )5 1784700 (5§ 1784700 |5 1784700 |§F 17.847.00
Retencidn de utilidades ) 51894653 | § -2682965 |5 -2263711 |5 1143894 | § 426751
COMPROBACION t B 0,00]% 0,00]5 0.00 % - B -

7.3.3 Flujo de caja del proyecto

En la iniciacion del proyecto se observa una inversion inicial de $29,445

dolares. Hasta el afio 2 se observa que el flujo de caja es negativo esto se

debe que al iniciar un negocio el nUmero de clientes nunca va a ser el deseado.

Ademas de los impuestos que se deben pagar son valores por obligacion.

Desde el afio 3 comienza a reflejar valores positivos con un aumento

progresivo debido al aumento de las ventas las cuales generan movimiento en

caja.

Tabla No 22: Flujo de caja proyectado/anual

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

ANDS 0 1 2 3 4 5
[-)|INVERSION INICIAL § 29.745,00
(+)|INGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS § 77.288.00 | 5 110.630,00 | § 141.020,00 | $158.750,00 | § 176.635,00
(-)|[EGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS $104.819.92 | 5 119.516,62 | § 134.424 02 | $139.970,32 | § 151.217.84
EBITDA $-2753192|F -6.88662|F 659598 |F 18.77968 [§ 25.417.16
[)[GASTOS NO DESEMBOLSABLES ) 519.00 |5 519.00 ['5 519.00 (% 519.00 ['5 519.00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO §-2805092|%5 -940562|F 607698 |F 1526068 |§ 24 835.16
[)|IMPUESTO 3 - 3 - 5 1519255 456517 |5 6.224.54
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO $-2805092|%5 -940562|F 455774 |% 1369551 |F 18.673.62
[+)|AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES 3 519,00 % 519,00 | § 519,00 | & 519,00 | § 519,00
[-)|[EGRESOS NO AFECTOS A IMPUESTOS
(+)[BEMEFICIOS NO AFECTOS A IMPUESTOS
(+)[VALOR TERMINAL DEL PROYECTO $132.708.37
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO $-29745.00 |§-2753192 (5 -BBB662 |5 507674 |5 1421451 | § 151.901,00

5 14.161.42
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7.4 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, calculo de latasa de
descuento, y criterios de valoracién

7.4.1 Proyeccion flujo de caja de inversionista

El flujo de caja del inversionista es negativo hasta el afio 2 debido a que la
inversion Unicamente la hace una persona. Para este tipo de proyecto
eventualmente lo realizan entre 2 0 mas socios. A pesar de esto a partir del afio
3 se observan valores positivos que implica que la empresa puede solventar

sus deudas mediante sus ingresos.

Tabla No 23: Flujo de caja del inversionista proyectado/anual

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

ANDS 0 1 2 3 4 5
([ INVERSION INICIAL 5 17.847.00
{+)[[NGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS 5 77.268.00 | 5 110.630.00 | 5 141.020,00 | §156.750.00 | § 176.635,00
()[EGRESOS AFECTOS A IMPUESTOS 5104.619.92 | 5 119.616.62 | 5 134.424,02 | $139.970.32 | § 151.217.84
EBITDA 5 2763192 |5 888662 5 6595985 18.779.68 |5 2541716
([INTERESES DEL PRESTAMO 5 1669135 1391435 1069085 69492|§ 26060
(-)|GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5 619005 519005  51900]5 51900|§  519.00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 5 2072005 |5 10.797.06 |§  5007.90 | § 17.66577 | § 2463756
[[MPUESTO 5 - = - |5 _110174|5 386447 |5 6542026
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO 5 2072005 |5 10.797.06 | 3.906.17 |5 13.701.30 | § 19.217.30
{+)|AJUSTES POR GASTOS NO DESEMBOLSABLES 5 619005 519005 519005 51900|§  519.00
(-)[EGRESOS NO AFECTOS A IMPUESTOS
{+)|BENEFICIOS NO AFECTOS A IMPUESTOS
{+)|PRESTAMO
(-)[AMORTIZACION DE LA DEUDA § 1727505 200520 % 23275656 270172|% 313603
{+)|VALOR TERMINAL DEL PROYECTO 5 109.291,63
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA §-17.847,00 | 5 -30 92865 | 5 1228326 |5 2097,61 % 1151858 |5 125891,90
§ 11.754,18

7.4.2 Criterios de inversion del proyecto

Estos criterios de valoracion son los que se encargan de determinar si un
proyecto es viable y es rentable. Una vez analizado estos valores se decide si

se acepta el proyecto o no.

Es proyecto es viable debido a que se presenta un VAN (valor actual neto)
positivo. Esto también nos quiere decir que con este modelo por cada délar
invertido se genera $4,95, el cual refleja $3,95 por cada dolar que se invierte.

Otro indicador importante es que la TIR (tasa interna de retorno) 25,38% es



68

mayor a la tasa de descuento 20,37%, como resultado que el proyecto es

viable con las condiciones planteadas.

Por ultimo tenemos que el periodo de recuperacion es de 2.08, este valor indica

que el periodo de recuperacion de la inversion del proyecto es de 2 afos. A

partir del 3er afio la empresa puede solventar sus gastos con lo que obtiene

mediante sus ingresos.

Tabla No 24: Criterios de inversiéon

CRITERIOS DE INVERSION PROYECTO

CAPM 27.90%
WACC 20.37%
Se acepta el
proyecto
VAN 11.034,70 porqué es
mayor a 0.
Se acepta el
proyecto
porqué es
TIR 25,38%|mayor a la
tasa de
descuento
WACC.
PERIODO DE RECUPERACION 2084355453
IR 4.95
7.4.3 indices financieros
Tabla No 25: Liquidez corriente
LIQUIDEZ CORRIENTE
ACTIVOS 1 2 3 4 4
Corrientes $ 5.966,99 737,26 |5 263134 |5 11.835.84 | § 2533432
PASIVOS 1 2 3 4 5
Corrientes 5 -832,98 6749 | § A77.58 | % 76663 |5 1.17568
|Liquidez 7.16] 10,92] 4,56 15 44] 21,55]
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La liquidez corriente mide el circulante que se obtiene a cada afio, se observa
que para el afio 4 y 5 se estabiliza la liquidez, mientras que en los primeros
afios existe un valor negativo y una inconsistencia entre el afio 2 y 3. Para el
afio 5 se estipula tener que por cada dolar invertido se genera $21,55 eso

demuestra una liquidez considerable para un negocio en la actualidad.

Tabla No 26: Endeudamiento del activo

ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO
1 2 3 4 5
ACTIVO TOTAL § 8.237.99[5 2489.26|% 3.864.34 |5 1254984 |§ 2552932
1 2 3 4 5
PASIVO TOTAL § 933752[5 823278|% 641532|% 390265|% 117568
[Endeudamiento del Activo | 1,13] 3.31] 1,66] 0,31] 0,05]

El endeudamiento del activo permite identificar la autonomia financiera, en este
caso vemos que los valores son bajos lo que significa que la empresa tiene un
nivel de independencia elevado frente a sus acreedores lo que representa un

indice favorable en este caso para el negocio.

Tabla No 27: Rentabilidad financiera

RENTABILIDAD FINANCIERA
1 2 3 4 5
VENTAS $ 77.288,00 | $110.630,00 | $141.020,00 [ $158.750,00 [ § 176.635,00
ACTIVO TOTAL b 823799 |F 248926 (5% 3.86434 (5 1254984 [§ 25529 32
UTILIDAD ANTES DE IMP E INTERESES $-2806092 |5 940562 (% 607695 (% 18.260658 [§ 2489316
PATRIMONIO b -1.09953 |§F 574352 (5% -255099 (5 B.64719([% 2435364
UTILIDAD ANTES DE IMP $-2526204 |5 977 A9(5 425672 (% 1493090 (% 2094193
UTILIDAD NETA 5-18.94653 | § 6883125 3.19254 (5§ 1119818 [§ 1570645
Rentabilidad Financiera 277 1,20 -1,25 1,30 0,64

Este indicador mide la rentabilidad del accionista sin tomar en cuenta los
gastos de impuestos ni participacion a trabajadores. Asi se calculan los

beneficios netos en relacion a la inversion del proyecto.
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Se observa que los valores no tienen una tendencia positiva constante, esto se
debe a los cambios en los costos y pasivos acumulados, el ler afio sufre
debido a la inversion inicial ademéas de que el negocio recién comienza por
ende no tiene muchos clientes. El 3er afio se ve afectado porque se comienzan
a pagar los pasivos acumulados y de igual forma se debe al gasto de los
jugadores WPT para la exhibicién el cual incurre un valor bastante alto. Para el
afio 4 las ventas se incrementan y los pasivos se mantienen obteniendo asi

una mejor rentabilidad en el negocio.

8. CONCLUSIONES GENERALES

La investigacion realizada tuvo como objetivo encontrar la viabilidad del
proyecto el cual est4 enfocado en la ciudad de Quito, la idea del negocio es
crear una academia de padel con profesores certificados. Para llegar a
determinar si el proyecto es viable o no, se analizaron varios factores y se
utilizé varias herramientas las cuales facilitarian el proceso. Mediante el andlisis
de la industria se comprendi6é que factores eran favorables y cuales afectaban
al proyecto. A su misma vez, mediante el analisis del cliente se comprende
todo el contexto de gustos y preferencias del cliente, el cual nos facilita para
aplicar las estrategias necesarias en el plan de marketing y posteriormente este
aplicar al modelo financiero para tener un plano mas claro de la viabilidad del

proyecto.

Entre los datos mas relevantes de la investigacion se tomaron en cuenta que:
Las leyes fomentan la practica deportiva en el pais en todo aspecto, abriendo
las puertas a potenciales emprendedores para montar un negocio. La
economia del pais se ve afectada, causando asi un decrecimiento en el gasto,

sin embargo, las personas siguen destinando tiempo a la practica deportiva.

El uso de la tecnologia en el deporte se complementa bien, dando apertura a

nuevas ideas para incorporar a los negocios, ademas que el internet es un
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factor que aumenta de forma positiva, por ende, la comunicaciéon y difusion

puede ser una oportunidad para llegar a los potenciales clientes.

En cuanto al andlisis PEST podemos decir que la gran variedad de productos
sustitutos son una amenaza para la creacién de negocios nuevos como viene a
ser una academia de padel, ya que las personas tienen una gran variedad de
actividades y servicios de entretenimiento en la cuidad. Por ende como
analizamos en el trabajo se debe tener un diferenciador complementado con un

servicio que genere valor en los clientes.

Por otro lado, en la investigacion de mercado mediante el andlisis cualitativo se
concluye que hay una gran aceptacion y numero de personas que estan
practicando al padel en Quito, debido a que lo consideran un deporte divertido,
facil e inclusivo para ambos géneros y edades. En el mismo contexto el analisis
cuantitativo reflejo que la edades entre los 19 a 29 afios tuvo un mayor
porcentaje de respuesta entre los encuestados y un 70% del total manifesto

gue viven en el Norte de Quito, Valle de Tumbaco y Cumbaya.

El marketing mix determino que la mejor estrategia general a aplicar es la
diferenciacion. Esto se debe a que la amenaza de productos sustitutos que
hay en la cuidad es alto, por ende el negocio que vayamos a crear debe tener
un servicio diferenciado que sea capaz de causar interés y genere opacidad

hacia negocios que puedan generar competencia.

Por ultimo todo lo mencionado se aplic6 al modelo financiero donde los
indicadores reflejan que mediante los 2 primeros afios son perdidas, esto se
debe a la inversion inicial y la iniciacion de la empresa en la industria. A partir
del tercer afo se estabiliza teniendo una utilidad positiva, y la empresa puede

solventar sus gastos tranquilamente con lo que genera de ingresos.
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ANEXO 1: SEGMENTACION

Geogréafica

Variable Cantidad Porcentaje
Ecuador 17.034 686 100%
Pichincha 3.115.644 18,29%
Quito 2 689.736 86,33%
(Quito (Morte - Centrao) 1748 328 65%
Demogréfica

Variable Cantidad Porcentaje
Quito (Norte - Centro) 1.748 328 100%
Hombres 875912 50,10%
Mujeres 872.416 49 90%
Edad (15 - 40) 615237 35,19%
Psicografica

Variable Cantidad Porcentaje
Edad (15 - 40) 615237 100%
Mivel Socio Economico A, B 185 6565 30,16%

Total: 185,555

Mercado objetivo:

Poblacién conocida

= N*Z2*P8(1-p) /e2*(N-1) +z2*p* (1-P)

= 385.26




ANEXO 2: RESPUESTA DE LAS ENCUESTAS

Edad

33 respuestas

® 12 o menos

@ 19a24

@ 25320

@ 30 o mas
Genero
23 respuestas

@ Masculing

@ Femenino




Sector donde vive

23 respuestas

@ HMorte de Quito

@ Sur de Quito

© Centro de Quito

@ el TumbacoCumbaya

Realiza actividad fisica?

53 respuestas

® Si
@ Mo




Conoce el padel?

52 respuestas

® Si
$ Ho

Cuantas veces practica padel a la semana?

23 respuestas

@ Mo practica
® 1vez

2Zveces
® 3verss omas




Le gustaria mejorar su rendimiento en padel?

33 respuestas

® S
& no
® |ndiferente

Asistiria a la academia de padel ubicada en el sector Diego de Alamagro
y Francisco de Orellana?

43 respuestas

® =i
® o




En que horarios le gustaria asistir a la academia de padel?

37 respuestas

Entre semanz en la mafiana 3135 %)

Entre semana en la tarde/ 19 (51,4 %)

noche
Fin de semana en la mafiana 12 (32,4 %)
Fin de semana en la tards/ 14 (37.8 %)
noche
D = 10 15 20

Cuanto estaria dispuesto a pagar por la mensualidad. Un total de 8
clases al mes.

3% respuestas

@ 512053 3150
@ 51608 5180
@ 5150 a 5210




Por que medios le gustaria recibir informacion de la academia de padel?

3% respuestas

@ Corrso electronico
@ hensaje de texto
) Redes Socigles

q

Que consideraria lo mas importante para usted al momento de recibir el
servicio en una academia de padel.

42 respuestas

Ubicacian 20 (475 %)

Ambients 35 (857 %)
Limpieza 220524 %)
Trato 41 (87 6 %)
Pretio 16 (38,1 %)

Seguridad 20 (47,6 %)



El servicio recibido sera un factor que afectara en su decision de
continuar o salir de la academia de padel?

42 respuestas

® Si
& No




ANEXO 3: TABLAS CRUZADAS
Tabla cruzada #1

Cuenta de Conoce el padel? Etiquetas de columna  ~

Etiquetas de fila - No Si Total general
Femenino 13.46% 21,15% 34.62%
Masculino 11,54% 53,85% 65,38%
(en blancao) 0,00% 0,00% 0,00%
Total general 25,00% 75,00% 100,00%

Tabla cruzada #2

Cuenta de Conoce el padel? Etiquetas de columna ~

Etiquetas de fila - No Si Total general
18 0 menos 3.85% 9.62% 13.46%
19324 7.69% 26.92% 34 62%
26a29 9,62% 26.92% a6.54%
30 o mas 3.85% 11.54% 15,38%
(en blanco) 0,00% 0.00% 0.00%
Total general 25,00% 75,00% 100,00%

Tabla cruzada #3

Cuenta de Estaria interesado en el

servicio de una academia con Etiquetas de

profesores certificados en Quito? columna -

Etiquetas de fila - No Si Total general
Centro de Quito 1,89% 11,32% 13.21%
Norte de Quito 13.21% 35,85% 49,06%
Sur de Quito 1,89% 0.00% 1,89%
Valle Tumbaco/Cumbaya 1,89% 33,96% 35,85%
(en blanco) 0,00% 0,00% 0,00%
Total general 18,87% 81,13% 100,00%

Tabla cruzada #4

Cuenta de Estaria interesado en el
servicio de una academia con
profesores certificados en Quito?  Etiquetas de columna  ~

Etiquetas de fila * No Si Total general
18 0 menos 0,00% 13,21% 13.21%
19a 24 9,43% 26,42% 35,85%
25a29 7.06% 28,30% 35,85%
30 0 mas 1,89% 13.21% 15,09%
(en blanco) 0,00% 0,00% 0,00%

Total general 18,87% 81,13% 100, 00%



Tabla #5

Cuenta de Cuanto estaria dispuesto

a pagar por la mensualidad. Un Etiquetas de

total de & clases al mes. columna =

Etiquetas de fila ~ $120 a $150  $160 a $180 $190 a $210 Total general
18 0 menos 12,82% 5.13% 0,00% 17,95%
19224 2.56% 20,51% 7,69% 30,77%
25a29 0,00% 5,13% 30,77% 35,90%
30 0 mas 0,00% 2.56% 12,82% 15,38%
(en blanco) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Total general 15,38% 33.33% 51,28% 100,00%
Tabla #6

Cuenta de En que
horarios le gustaria asistir Etiquetas de

a la academia de padel? columna »
Finde Fin de semanaen Fin de
Entre semana Entre semanaenla  Entre semanaen la semana la mafiana, Fin de semana en
Entre semana enla tarde/noche, Fin de  tarde/noche, Fin de enla semanaenla la

Etiquetas de fila ~ enlamafiana tarde/noche semana en la mafiana semana en la tarde/noche maiiana tarde/noche tarde/noche Total general
18 0 menos 0.00% 541% 0,00% 270% 541% 0,00% 2.70% 18,92%
19224 A% 10,81% 2,70% 270% 2,70% 0,00% 541% 3243%
25829 541% 8.11% 541% 270%  0.00% 541% 8.11% 35,14%
30 0 mas 2,70% 2,70% 2,70% 0,00%  270% 0,00% 2,70% 13,51%
(en blanco) 0,00% 0.00% 0,00% 0.00%  0.00% 0,00% 0.00% 0,00%

Total general 13,51% 21,03% 10,81% 811% 10,81% 541% 18,92% 100,00%






