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RESUMEN

El IntercolegialEcuador.Com se constituye en la ciudad de Quito como una
compania de responsabilidad limitada, esta conformada por dos socios cuyos
aportes son del 49% y 51%. El objetivo principal de la empresa es fomentar el
deporte en los colegios particulares de la ciudad de Quito a través de un portal
web donde puedan los jovenes inscribirse y participar en campeonatos de:
futbol, basquet, karate, voley, natacion, paintball, y tenis de mesa. El presente
proyecto surge de una demanda insatisfecha que desea obtener un tipo de
entretenimiento sano y productivo por medio del deporte.

El mercado objetivo son jévenes-adolescentes entre los 12 y 18 afos de edad,
que estudien en colegios particulares de la ciudad de Quito, con un nivel
socioeconémico medio, medio alto y alto. Se manejara una estrategia de
desarrollo de mercados para introducir productos y servicios existentes en otras
zonas geograficas con el fin de buscar nuevos nichos de mercados, aun no
explorados.

La estrategia principal de marketing es la Segmentacion de Mercado; asi, la
empresa identifica el mercado objetivo y logra la fidelizacién del cliente hacia el
servicio; permitiendo de esta manera utilizar adecuadas estrategias que
faciliten una 6ptima comercializacion, entre las cuales se encuentran las redes
sociales como, una de las herramientas principales.

El equipo de trabajo lo conforman: el gerente general, a cargo del area
administrativa y financiera; gerente de marketing, encargado del area de
marketing y ventas; jefe de produccién, a cargo del desarrollo operativo del
portal web y jefe logistico, encargado del correcto funcionamiento del evento.
Financieramente el proyecto es rentable, ya que en todos los escenarios se
presentan un VAN (Valor Actual Neto) positivo y una TIR (Tasa Interna de
Retorno) superior al costo de oportunidad. En el escenario optimista con
apalancamiento se obtuvo un VAN de $ 46.671,77 y una TIR de 33%; en el
mismo escenario sin apalancamiento presenta un VAN de $ 66.235,71 y una
TIR de 39%.
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ABSTRACT

The IntercolegialEcuador.Com is founded in the city of Quito as limited
company that is formed by two partners whose contribution is of 49% and 51%
of stock. The main objective of the company is to promote sport activities in
private schools of the city of Quito through a web site where young people can
register and participate in championships of. soccer, basketball, karate,
volleyball, swimming, paintball, and ping-pong. This project emerges from an
unsatisfied demand that wants to obtain a new kind of healthy and productive
entertainment through sports.

The market's objective are teenagers between the ages of 12-18, that study in
private schools around or in the city of Quito, with a social-economical level
from medium to high. A strategy of market development will be driven to
introduce products and existent services in other geographical zones with the
particular conclusion of finding new market places that have not been explored

yet.

The main strategy of marketing is market segmentation; in this way, the
company can identify the target market and so the customer can increase their
loyalty and trust placed on the service, thereby allowing jointly the use of proper

marketing, among the main ones are social networks.

The team members who conform the company are: the general manager, that is
in charge of the administrative and financial area; marketing manager, who is in
charge of the area of marketing and sales; the production supervisor, in charge
of the web page operation development; and the logistic supervisor, in charge
of the well-being and correct use of the event. Financially the project is rentable
because in every case scenario there is a positive NPV and IRR superior to the
cost of opportunity. In an optimist scenario with a bank loan there was obtained
a NPV of $46.671,77 and a IRR of 33%, and in the same scenario without a
bank load there is at present a NPV of $66.235,71 and IRR of 39%.
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INTRODUCCION

El deporte es una actividad que apasiona a todos los jévenes, ademas los
ayuda a desarrollar sus habilidades, destrezas y actitudes, no solo para el

ambito deportivo sino también para su desarrollo personal.

La falta de organizacion o planes deportivos por parte de las instituciones
educativas a nivel secundario, ha hecho que los jovenes pierdan el interés por
participar en torneos intercolegiales; se estima que existen 2168 instituciones
educativas en la ciudad de Quito (Infoglobal, 2012), siendo este un potencial de
mercado no explotado;, ademas tampoco hay asociaciones estudiantiles que

fomenten los deportes u otras actividades recreativas a nivel juvenil.

Actualmente, en la capital ecuatoriana se detecta la inexistencia de un lugar en
internet asociada con una entidad privada que se encargue de organizar,
planificar, coordinar y ejecutar torneos deportivos, donde los estudiantes
puedan inscribirse para ser participes en distintos tipos de campeonatos que
sean de su agrado, tales como: futbol, basquet, paintball, karate, tenis de mesa
y véley; lo que se pretende con el portal web, es ser la solucién a esta

imperante necesidad.

Dadas estas circunstancias, se toma como iniciativa el estudio de factibilidad
para la creaciéon de una empresa que organice eventos deportivos para los
estudiantes de colegios particulares de la ciudad de Quito, a través de un portal

web.

El presente proyecto pretende aprovechar las oportunidades sefaladas
anteriormente para generar plazas de trabajo, dinamizar la economia y obtener

réditos a corto, mediano y largo plazo.



CAPITULO |

1. GENERALIDADES

En este capitulo se expone de manera general, la idea del negocio; los

objetivos y la hipétesis de la investigacion.

1.1. ANTECEDENTES

En el Ecuador, los ultimos 5 anos los jévenes adolescentes de 12 a 18 arios de
edad se encuentran mas adheridos a la tecnologia, existiendo un crecimiento
importante en el uso del internet a través de distintos instrumentos
computacionales (Carrion G, 2010, p. 55), ya sea para el desarrollo de tareas,
conocer gente, busqueda de informacién, consultas e investigaciones o

simplemente como una herramienta de entretenimiento.

Dada esta tendencia, ha permitido a las organizaciones dedicadas a explotar
los recursos y facilidades que brinda el cyber espacio, obtener mayor
conocimiento de sus productos, formas de comercializacién y generacién de

empleos; incrementando la productividad del pais.

Este trabajo pretende romper la desmotivacion tanto deportiva como
competitiva de los jovenes estudiantes de nivel secundario, por medio de un
portal web que fomente el deporte y la participacion grupal, siendo una
alternativa enriquecedora ante posibles distracciones negativas, para de esta
manera, conseguir que los participantes adquieran y fomenten valores,
habilidades y aptitudes tan fundamentales como: el respeto mutuo, la
solidaridad, la disciplina, la competencia sana, el trabajo en equipo, el

desarrollo de sus destrezas psicomotrices, etc.

Los paises con alto indice de violencia como el Ecuador, tienen al deporte
como una politica de accion, con la cual, se inserta al joven adolescente en la

sociedad, y permites autosuperacion constante, para que obtengan en la



adversidad fuerza para ser un individuo positivo y participe de un Ecuador

mejor.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de un portal web para

fomentar el deporte en los colegios particulares de la ciudad de Quito.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar el entorno actual de la industria de artes, entretenimiento y
recreacion, para identificar las oportunidades y amenazas del negocio.

e Investigar al mercado y al consumidor.

e Elaborar el Plan de Marketing para posicionar el producto en el mercado.

e Desarrollar el Plan de Produccion.

o Elaborar un equipo gerencial para obtener mejor desempefio laboral.

e Construir el cronograma general del Plan de Negocios.

e Elaborar riesgos criticos y supuestos.

o Elaborar el Plan Financiero para determinar la viabilidad del proyecto.

e Elaborar la Propuesta de Negocio.

1.3. HIPOTESIS

El mercado del entretenimiento y recreacién esta en crecimiento, por lo que la
creacién de una empresa organizadora de eventos deportivos a través de un
portal web, cubrira una demanda insatisfecha de actividades deportivas,

generara fuentes de trabajo y rentabilidad para los inversionistas.



CAPITULO Il
2. LAINDUSTRIA, LA COMPANIA, Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Este capitulo comprende el analisis de la industria, tendencias, estructura,

factores econdmicos y regulatorios de la posible empresa.
2.1. CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME (CIIU)

Conforme a la clasificaciéon internacional industrial uniforme de todas las
actividades econdémicas (ClIU), el negocio se encuentra clasificado en
actividades relacionadas con “otras actividades de esparcimiento y recreacion”

como muestra la figura 1.

R.93. Actividades

dannrtivac de

R.9329.09 .Otras
actividades de

Figura 1: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

Tomado de:(Superintendencia de Compafiias, 2012)
2.2. TENDENCIAS

La industria de actividades de esparcimiento y recreacion ha tenido un
importante crecimiento a nivel nacional e internacional, situacién que ha

producido una serie de beneficios a la economia nacional, como se puede ver a



continuacion, el PIB de la industria ha ido incrementandose considerablemente
en los ultimos afos, lo cual hace que la industria se vuelva atractiva para el
empresario e importante para la actividad econémica del pais (Guayaquil,
2009).

Tabla 1: Tendencia del Crecimiento de la Industria en el Producto Interno
Bruto PIB expresado en porcentaje.

Aio 2007 [2008 [2009 [2010 [2011
PIB en porcentaje 1.18% [1.25% |1.32% |1.39% |1.46%

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Tendencia del Crecimiento de la Industria en el
Producto Interno Bruto

1,6

1,4

1,2

0 B Tendencia del Crecimiento
’ de la Industria en el

0 Producto Interno Bruto

OI

0,
0 ol

2007 2008 2009 2010 2011

(=Y

00

()]

i

N

Figura 2: Tendencia del crecimiento de la industria en el producto interno bruto.
Adaptado de: (BCE, Banco Central del Ecuador, 2012)

A continuacién se presenta el producto interno bruto por rama de sector, en el
cual se puede apreciar que otros servicios donde se encuentra la actividad

economica del proyecto estan en crecimiento, y es el que mas aporta al pais.



Tabla 2: Producto Interno Bruto en miles de millones por Rama del Sector

Industrial.

' 2008 | 2009 | 2010 | 2011
A | Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca 872 894| 932| 0957
B | Explotacién de Minas y Canteras 11,44 | 11,72| 12,21| 12,55
C | Industrias Manufactureras. (Excluye Refinacion de Petroleo) | 12,28 | 12,59 | 13,11 | 13,47
D | Suministros de Electricidad y Agua 232 237| 247 254
E | Construccion y Obras Puiblicas 1411 1446 | 15,07 | 1548
F | Comercio al por mayor y menor 1745| 17,88 | 1863 | 19,15
G | Transporte y Almacenamiento 2,08 213 2,22 2,28
H | Servicios de Intermediacién Financiera 323 3.3 345| 355
Il | Otros Servicios (artes de entretenimiento y recreacion) 32,63| 33,45| 34,85| 35,81
J | Servicios Gubernamentales 2,26 2,32 2,42 2,48
K | Servicio Doméstico 1,18 1,21 1,26 1,30

TOTAL 107,70/ 110,40 | 115,00 | 118,20

Tomado de: (BCE, Estadisticas, 2011)
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Figura 3: Producto Interno Bruto en miles de millones por Rama del Sector
Industrial

Adaptado de: (BCE, Estadisticas, 2011)




Tabla 3: Proyeccion del Producto Interno Bruto por Rama del Sector

Industrial.
En Miles de Millones
2012 2013 2014 2015
Agricultura, ganaderia, silvicultura,
caza y pesca 9,58 9,87 10,16 10,45
B Explotacion de Minas y Canteras 12,56 12,94 13,32 13,71
Industrias Manufactureras. (Excluye
c Refinacion de Petroleo) 13,48 13,89 14,30 14,71
D Suministros de Electricidad y Agua 2,54 2,62 2,70 2,78
E Construccién y Obras Publicas 15,49 15,96 16,44 16,91
F Comercio al por mayor y menor 19,15 19,74 20,32 20,91
G Transporte y Almacenamiento 2,28 2,35 2,42 2,49
Servicios de Intermediacién
H Financiera 3,55 3,66 3,76 3,87
[l Otros Servicios 35,83 36,92 38,01 39,11
Servicios Gubernamentales 2,48 2,56 2,63 2,71
K Servicio Doméstico 1,30 1,34 1,38 1,42
TOTAL 118,24 121,85 125,46 129,07

Tomado de: (BCE, Estadisticas, 2011)
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Figura 4: Proyeccion del Producto Interno Bruto por Rama del Sector Industrial. |




El producto interno bruto (PIB) de otros servicios esta creciendo
significativamente en los préximos afos, lo que quiere decir, que mas
empresarios estan invirtiendo en las distintas actividades econdmicas, como en

la subindustria de artes, entretenimiento y recreacion.

Es evidente que el internet es una forma de entretenimiento que esta
cambiando la forma de vivir, trabajar, comprar, buscar informacion,
comunicarse y conocer gente. Dos mil millones de personas estan conectadas
a Internet a nivel mundial, y este nimero esta creciendo en 200 millones cada
ano (Lopez, 2011). Hay muchos estudios sobre el impacto de las
telecomunicaciones, pero poco analisis sobre el impacto mundial del Internet

en el crecimiento, el empleo y la creacién de riqueza.

El internet representa uno de los mercados mas dinamicos de los Ultimos afos
(Carrion G, 2010). La cantidad de ecuatorianos que utilizan internet en el
Ecuador ha tenido un crecimiento importante del 59% desde diciembre del
2008 hasta junio del 2010, el crecimiento de la penetracién del usuario en
Ecuador oscila entre 17% y 19%, valor que esta por debajo del 35% del
promedio latino americano y 29% mundial (Carrion G, 2010), sin embargo este

porcentaje sigue en aumento.

El ciclo de vida de la industria de organizacion y explotaciéon de competiciones
deportivas en el Ecuador se encuentra en la etapa de crecimiento, por esta
razén es que se pretende dirigir un portal web que fomente actividades de
artes, entretenimiento y recreacion a los jovenes adolescentes, ya que es uno
de los medios mas utilizados por los mismos, ademas existen pocos
competidores directos; pese a futuras saturaciones, siempre habra una

demanda Insatisfecha.



Tabla 4: Evolucion de los Usuarios del internet en el Ecuador.

Aio 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Evolucion delos | 514.020 | 823.483 | 1008.409 | 1627.916 | 1997.007 | 2541.963
usuarios del

internet en el

Ecuador

Tomado de:(Carrion G, 2010)

Evolucion De Los Usuarios Del Internet En El
Ecuador
‘ 3000,000

2500,000

2000,000

‘ 1500,000 Evolucion De Los Usuarios

\ 1000,000 / En Ecuador
500,000

0,000
2005 2006 2007 2008 2009 2010

Figura 5: Evolucién de los usuarios del internet en el Ecuador.
‘Adaptado de:(Carrién G, 2012)

Tabla 5: Proyeccion de la Evolucién de los Usuarios del internet en el Ecuador.

Ano Proyeccion Evolucion de los usuarios del internet en
el Ecuador
2011 2846.779
2012 3254.773
2013 3662.767
2014 4070.761
2015 4478.756
2016 4886.750
2017 5294.744

Adaptado de: (Carrién G, 2012)



10

Proyeccion de la Evolucion de los Usuarios en
Ecuador

6000,000
5000,000 -
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Figura 6: Proyeccion de la Evolucién de los Usuarios del internet en el Ecuador.
La evolucién de los usuarios en el Ecuador va incrementandose positivamente
en los siguientes afios, por lo tanto el negocio pretende usar el internet de una
forma interactiva, donde no solamente sea un encuentro virtual, sino que
también requiera de la presencia fisica de los colegios para realizar eventos

deportivos.

El ciclo del indice de confianza empresarial (ICE), se considera necesario
entender para saber si Ecuador es un pais con estabilidad politica y
econdmica, con ello se puede decidir invertir en el pais o no, dada esta
situacién se ha investigado el ICE del afio 2008 al 2012, segun el BCE se
encuentra 3% por encima del crecimiento promedio de corto plazo, por lo que
la actividad econémica esta en recuperacion a lo largo del afio 2010 (BCE,
Banco Central Del Ecuador, 2012).

Tabla 6: Ciclo del indice de Confianza Empresarial

Aio 2008 | 2009 2010 2011 2012
Ciclo del indice de 3.46% | -3.81% | 3.18% | 4.78% | 5.14%

confianza empresarial

Tomado de: Banco Central del Ecuador



Ciclo del Indice de Confianza Empresarial

6,00%
e
4,00% -
2,00%
=9==Ciclo del indice de

0,
Q0% Confianza Empresarial

2008 2009 2010 2011 2012
-2,00%
-4,00%

-6,00%

Figura 7: Ciclo del indice de Confianza Empresarial

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Tabla 7: Proyeccién del Ciclo del indice de Confianza Empresarial

11

Aiio 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

indice de confianza

empresarial

Proyeccién del Ciclo del 6.13% | 7.33% | 8.52% | 9.72% | 10.91%

Adaptado de: Banco Central del Ecuador

|

Proyeccion Ciclo del Indice de Confianza
Empresarial
12%
10% /
8%
6% / === Proyeccion Ciclo del

Indice de Confianza
4% Empresarial

2%
0%
2013 2014 2015 2016 2017

Figura 8: Proyeccion del Ciclo del indice de Confianza Empresarial
l
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Ecuador ha pasado por fuertes crisis econémicas e inestabilidades politicas,
pero en la actualidad esta situacion ha cambiado en los ultimos afios, como se
puede ver claramente a partir del afio 2010 la inversién empresarial ha crecido
debido a un mejor manejo politico, y en los préximos afios se pronostica mayor
inversion, ya que habra mayor credibilidad, de modo que al iniciar con el
negocio, se llega a la conclusion de que el pais es estable y por lo tanto se
tiene la confianza y seguridad de invertir en el mismo.

2.3. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

Las empresas lideres en organizaciéon y explotacion de competiciones
deportivas al aire libre o bajo techo se muestran en el siguiente grafico:

Tabla 8: Listado de compaiiias del sector en Quito-Ecuador.

Nombre de la compaiiia Provincia Tipo de
compania

CITOTUSA Quito Anoénima
DEPORCENTRO Tumbaco | Anénima
DISTRACCIONES MECANICAS | Quito Responsabilidad
INFANTILES DISMENIN CIA. LTDA. limitada
DIVERSIONES E INVENTOS GRAND PRIX | Quito Anobnima

FERIA DEL AFICIONADO PRACTICO FAP Quito Andénima
GUARDERIA Y ENTRETENIMIENTO | Quito Responsabilidad
ROCKETKIDS CIA. LTDA limitada
GUSSER Quito Andénima
ICECLUB Quito Anénima

PLAY ZONE Pichincha | Anénima
INDEPENDIENTE DEL VALLE CLUB | Pichincha | Responsabilidad
DEPORTIVO IVCD CIA. LTDA. limitada

Adaptado de: (Superintendencia de Compaiias , 2012)
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La competencia de la industria del negocio es relativamente escaza, ya que la
demanda es grande y los oferentes no tienen el alcance suficiente para cumplir
con las necesidades de todos los clientes. A continuacién se presentan los
indicadores financieros de las principales empresas de la industria de

“actividades de esparcimiento y recreacion”.

Tabla 9: Indicadores financieros de las principales companias del sector en
Quito-Ecuador.

Nombre de la Ventas Activos Pasivos Patrimonio | Utilidad
compaiia
CITOTUSA $4,993872 | $7,529,168 | $1,674,964 | $5,854,204 | $63,289
SOCIEDAD
ANONIMA

DISTRACCIONES $3,154,651 | $3,659,462 | $1,916,531 | $1,742,931 | $286,329
MECANICAS
INFANTILES
DISMENIN CIA.
LTDA.

PLAYZONE $4,616,776 | $4,873,891 | $4,377,118 | $496,773 | $230,661
INDEPENDIENTE $3,062,048 | $2,544,758 | $2,602,086 No aplica No aplica
DEL VALLE CLUB
DEPORTIVO IVCD
CIA. LTDA.

Adaptado de: (EKOS, 2011)

Es importante conocer e investigar a nuestra competencia, ya que entrar a un
negocio sin conocimiento implica riesgos, como se puede ver en la tabla 9,
existen empresas grandes y reconocidas a nivel nacional, las cuales tienen
ventas considerables y grandes utilidades, lo cual significa, que la demanda de
actividades de esparcimiento y recreacion esta creciendo de manera

progresiva en los distintos campos.

La industria de entretenimiento se encuentra fragmentada, y lo que se busca
con este proyecto es tener una participacion de mercado del 5% en

comparacion al sector de artes, entretenimiento y recreacion.
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2.4. CADENA DE VALOR

Infraestructura de la empresa
Administracion de recursos humanos
Desarrollo tecnoldgico

abastecimiento

Marketi  Servicio

ngy post
ventas  ventas

Logistica  Operaci  Logistica
interna ones externa

Figura 9: Cadena de Valor.
Tomado de: (Porter, 1994, p. 95)

2.4.1. INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

En la cadena de valor, la primera actividad esta dada por la infraestructura de
la empresa, ya que de esta parten todas las demas actividades, es necesario
comunicacioén y sinergia entre los departamentos de la empresa para obtener
mayor eficacia, tener un organizador de programas permite mejor control de
tiempo, y finalmente, el contar de un portal web de facil uso permite una mejor

comunicacion.

Para lograr obtener éxito en el negocio, es importante administrar bien los

recursos, y realizar un analisis de factibilidad.
2.4.2. ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

El contar con personal profesional y con experiencia, ayuda a resolver

conflictos y obtener soluciones, clave importante en la cadena de valor.
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2.4.3. DESARROLLO TECNOLOGICO

La disponibilidad de equipos tecnolégicos apropiados determina la mejora

constante, que permite mayor competitividad.

2.4.4. ABASTECIMIENTO

El abastecimiento de insumos y sistemas apropiados permite una mejor

ejecucion del servicio.

2.4.5. LOGISTICA INTERNA

Contar con un sistema de customerrelationshipmanangment (CRM), mejora la

capacidad de recepcién y almacenamiento de datos de los clientes.

2.4.6. OPERACIONES

Para un desempefo eficaz, es importante contar con un cronograma de

actividades a desarrollarse.

2.4.7. LOGISTICA EXTERNA

Dar informes semanales a nuestros potenciales clientes de las actividades a

realizarse.
2.4.8. MARKETING Y VENTAS
Involucra a todas las actividades que se realizaran después de que el negocio

salga al mercado, como la comercializacion, fidelizacién y venta del producto o

servicio (publicidad, fuerza de ventas, servicio al cliente on-line).
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2.4.9. SERVICIOS POST VENTAS

Dar servicio post venta, significa dar valor agregado al producto o servicio

mediante garantias y soluciones a quejas.

2.5. FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS

Las principales fuentes de economia en el Ecuador son las exportaciones del
petréleo (Martinez, 2010). Esta situacion hace entender que nuestra economia
depende altamente de los recursos naturales no renovables para su sustento,
lo que afecta directamente al PIB.

En la actualidad el 65% de los ingresos provienen del petréleo y sus derivados
(Martinez, 2010), es decir, somos altamente dependientes de este recurso
natural, dado que si los precios del barril aumentan, la situacién econémica del

pais mejora, y si bajan, pone en alto riesgo su estabilidad econdémica.

La venta de petréleo desde siempre ha sido el ingreso fundamental para el
desarrollo de la economia en nuestro pais, situacion que permite entender un

débil crecimiento de los otros sectores.

Otro de los problemas que afecté a la economia del Ecuador, es la crisis
econdmica mundial iniciada a comienzo del 2008 hasta la fecha actual,
originada en los Estados Unidos. Entre los principales factores causantes de la
crisis estarian los altos precios de las materias primas, la sobrevaloracion del
producto, elevada inflacién planetaria, la amenaza de una recesién en todo el
mundo y la crisis crediticia hipotecaria (Crisis econémica del mundial, 2012), lo
cual, ha provocado que las familias ecuatorianas destinen sus recursos
econémicos a productos y servicios de necesidades basicas (alimentacién,
educacion, vestimenta y vivienda), reduciendo su presupuesto para actividades
de artes, entretenimiento y recreacion.
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Las principales variables macroeconémicas se describen a continuacion:

2.5.1. TASA DE INTERES ACTIVA

Es el precio en porcentaje que las instituciones bancarias cobran por los
diferentes tipos de crédito de acuerdo con las condiciones de mercado y las
disposiciones del Banco Central (Org., Definicion, 2010). Son activas porque
son recursos a favor de la banca; ésta es una variable importante en la
economia, ya que indica el costo de financiamiento de las empresas en cierto
plazo de tiempo.

Segun la publicacién dada por el Banco Central del Ecuador, la tasa de interés
activa referencial de enero de 2011 es de 8.34%; para enero de 2012 es de
8.17%.

Tabla 10: Tasa de interés activa.

Ano 2008 2009 2010 | 2011 2012
Tasa de interés activa 9.66% 9.27% | 8.95% | 8.34% | 8.17%
Tomado de: (BCE, Banco Central Del Ecuador, 2012)

Tasa de interés activa
| 10,00%

9,50%

9,00%
. 8,50% -
] ;  Tasa de interés activa
. 8,00%
‘ 7,00%

\ 2008 2009 2010 2011 2012

Figura 10: Tasa de interés activa.
Adaptado de: (BCE, Banco Central Del Ecuador, 2012)
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Tabla 11: Proyeccion de la tasa de interés activa
Ano 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Proyeccion de la tasa de 7.71% | 7.32% | 6.93% | 6.54% | 6.15%
interés activa
Adaptado de: (BCE, Banco Central del Ecuador, 2012)

Proyeccidn de la tasa de interés activa
10,00%

8,00%

6,00% \ -
‘ ® Proyeccidn de la tasa de
4,00% ) interés activa
|
2,00% ‘
0,00% :

2013 2014 2015 2016 2017

Figura 11: Proyeccién de la tasa de interés activa.

Esta informacién es importante para la futura empresa, ya que se vuelve un
hecho tentativo el solicitar un préstamo a bajas tasas de intereses, evaluando
las opciones en diferentes bancas; es decir, mientras menos tasas de interés

cobren las entidades bancarias, la empresa acudira a este tipo de créditos.
2.5.2. INFLACION

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares (BCE, Banco Central del
Ecuador, 2012).

La inflacion a partir del primer afio 2010 ha ido incrementando de 3.21% al

5.50% en el primer trimestre del afio 2012 como muestra la siguiente figura:



Tabla 12: Tasa de inflacion anual.
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Ao

2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014

2015

2016

2017

Inflacion

8.83%

4.31%

3.21%

5.30%

5.50%

6.05%

6.10%

6.12%

5.61%

5.59%

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2012)
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Figura12: Tasa de inflacién anual
Adaptado de:(BCE, Banco Central del Ecuador, 2012)

Es necesario saber como esta la inflacion en nuestro pais, ya que esto

repercute directamente a los costos de produccion del negocio, y por ende el

precio final al cliente. El Ecuador para los siguientes afos tendra una inflacion

menor al 6%, lo que significa que esta parcialmente controlada.

2.5.3. DESEMPLEO

El desempleo en el pais no ha tenido una variaciéon considerable, es decir, el

porcentaje se ha mantenido entre el 7% y 8% (BCE, Banco Central Del

Ecuador, 2012), como muestra la siguiente figura:
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Tabla 13: Desempleo.

Aiio 2008 | 2009 2010 2011 | 2012 | 2013 2014 2015 | 2016 | 2017

Desempleo | 8% | 7.90% | 7.20% | 740% | 8% | 7.54% | 762% | 764% | 8% | 7.51%

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2012)

Desempleo
8%
8%

8%

8%

7% u Desempleo
7% | .

7%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 13: Desempleo.

‘Adaptado de: Banco Central del Ecuador

Esta variable es importante analizarla, ya que el aporte de la industria de
actividades de esparcimiento y recreacion influye de manera directa, debido a
que para la realizacion del negocio es necesario contratar la mano de obra, y
de esta manera se apoya al desarrollo econémico del pais. Ademas este
negocio ayuda a incentivar a los jovenes en el desarrollo de sus habilidades,

volviéndolos competitivos y luchadores, participes de un Ecuador mejor.

2.5.4. SALARIO MIiNIMO VITAL

El salario minimo vital ha tenido un crecimiento sostenido desde el afio 2008

hasta la actualidad, segun los datos del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 14: Salario Minimo Vital.

Aio Salario minimo vital
2008 $ 202,00
2009 $ 218,00
2010 $ 240,00
2011 $ 260,40
2012 $299,12
2013 B - $318,84
2014 $338,56
2015 $358,28
2016 $378
2017 $397.72

Tomado de: Banco Central del Ecuador

\ $450,00
‘ $400,00

$350,00
$300,00
$250,00
$200,00
$150,00
$100,00
$50,00

$0,00

salario minimo vital

| | | || | | | | ' ® salario minimo vital

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 14: Salario Minimo Vital
Adaptado de: Banco Central del Ecuador

Esta variable influye de manera directa en el proyecto, ya que un aumento

porcentual alto del salario minimo vital puede afectar al negocio

econdmicamente o lo que es peor existiria la posibilidad de dejar de prescindir

de personal.
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2.6. CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucién de la industria es de forma directa, lo que quiere decir,
que es una relacién de empresa cliente sin intermediarios, esto disminuye los
costos y por ende el precio; también se tiene mayor contacto y conocimiento
del usuario final; la mayoria de los servicios utilizan este tipo de canales
(Thompson, 2007).

> PROVEEDORES>> PORTAL WEB>> CLIENTES>

Figura 15: canal de distribucién
Tomado de: Marketing de servicios(Lovelock & Wirtz, 2009)

2.7. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
2.7.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES (ALTA)

e Al existir barreras bajas en el negocio, permite ingresar a nuevas empresas
competidoras, por tal razén representa una amenaza alta para el proyecto,
sin embargo, la competencia es buena, ya que hace que un negocio

requiera de mejoras en innovacién para mantener y aumentar la clientela.
2.7.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES (ALTA)

e Los clientes, en este caso los estudiantes y colegios, evaluaran las posibles
alternativas que tienen para inscribirse y participar en actividades de artes,
entretenimiento y recreacién, que puede ser dentro de la misma institucion
educativa. Un ejemplo de alternativas que tiene el cliente son los

campeonatos organizados por los colegios.
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2.7.3. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS (ALTA)

Los estudiantes pueden optar por realizar cursos extracurriculares, cursos
vacacionales o participar en eventos deportivos internos, sin embargo, no
existe una empresa que brinde toda la gama de oportunidades para
participar en distintos torneos deportivos intercolegiales que explote el
desarrollo de las habilidades individuales y grupales.

Otros productos sustitutos son el uso de las distintas redes sociales en
internet, como facebook y twitter, las cuales son globales y las mas usadas
por los jévenes.

Existen muchos sustitutos en la industria del entretenimiento como:
animacion, artes circenses, chatear, danza, deporte, cine, juego, literatura,
pasatiempo, teatro y otras actividades, por lo cual es necesario dar valor

agregado al negocio.

2.7.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES (BAJA)

El poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que existe variedad
de ofertantes, lo que significa que permite evaluar las mejores alternativas
en tiempo, dinero y calidad del producto.

2.7.5. RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS COMPETIDORAS (MEDIA)

Al contar con mas de 331 colegios particulares en la ciudad de Quito
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012) y una gran demanda
hacia las actividades deportivas en base al producto interno bruto, este se
vuelve un potencial de negocio para las empresas rivales que se dedican a
esta misma actividad, sin embargo, el negocio se diferencia, ya que se llega
de otra manera al cliente, siendo los primeros en el uso de herramientas

tecnolégicas, lo cual, permite en un futuro ser la primera opcion del cliente.
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‘Figura 16: Las Cinco Fuerzas de Porter
Adaptado de:(Michael, 2010)

2.8. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO
2.8.1. LAIDEAY EL MODELO DE NEGOCIO

Esta idea de negocio surge a causa de la existencia de una demanda
insatisfecha, ya que las actividades de artes, deportes y recreacién, es algo
que apasiona a los jovenes, sin embargo, no existe motivacién alguna para las
mismas, no hay una organizacion o planes deportivos en los colegios que
facilite a los estudiantes a participar en torneos intercolegiales; se estima que
existen 331 instituciones educativas de régimen econémico particular en la
ciudad de Quito, siendo este un potencial de mercado no explotado.
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Actualmente, la ciudad no cuenta con un espacio en internet donde los jévenes
puedan inscribirse en algun tipo de competencia deportiva de su interes; lo que
se pretende con el portal web intercolegialecuador.com, es organizar eventos
que involucren a los colegios particulares para incentivar y motivar a la juventud
a participar en ellos; entre las maneras de incentivar a los jévenes, es premiar a
los ganadores de las competencias de forma simbédlica, reconociendo su
esfuerzo y dedicacién con trofeos y medallas distintivas, adicional a esto se
realizara la premiacion a través de regalos y productos de los auspiciantes, otra
opcién es llevar a cazatalentos deportivos para aquellos jovenes que mas que

una aficién, sea una carrera y quieran destacarse en ello.

El portal web va a contener informacién de torneos que se realizaran con la
participacion de los colegios; es un programador de eventos deportivos, planea
que los jovenes se inscriban en actividades como: torneos de futbol, basquet,

natacion, véley, entre otras disciplinas.

Se negociara con los auspiciantes e instituciones aliadas a la empresa para
que los estudiantes obtengan beneficios de los productos y servicios que estos
brinden; ademas proporcionen sus instalaciones a bajos costos para realizar
las competencias deportivas, a cambio de esto la empresa brindara un spot
publicitario en el portal web y presencia tanto en material impreso como en los

eventos a realizarse.
2.8.2. ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Nombre de la Empresa: IntercolegialEcuador.Com
Forma Juridica: Compainia limitada.
Representante legal: Gerente General

Actividad Econdmica: Industria; artes, entretenimiento y recreacion.
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2.8.3. MISION, VISION, LOGOTIPO Y OBJETIVOS

2.8.3.1. MISION

El IntercolegialEcuador.Com es una empresa que busca la integracion de los
colegios, ofreciendo entretenimiento de calidad en beneficio para los jovenes,
con el fin de crear un ambiente competitivo a través de una red estudiantil que
programa y organiza eventos deportivos, de entretenimiento y recreacion;

aportando de esta manera al desarrollo del pais.

2.8.3.2. VISION

En el afno 2018, ser lideres en el Ecuador como la comunidad estudiantil mas
grande del pais, a través del IntercolegialEcuador.Com. Incursionar en nuevos
nichos de mercados con portales interactivos que creen necesidades,

brindando siempre el mejor servicio al cliente.

2.8.3.3. Valores corporativos

Responsabilidad: la empresa se esfuerza por brindar un alto nivel de

excelencia en los servicios. Manteniendo altos estandares de calidad.

Liderazgo: quienes conforman la empresa son personas comprometidas en
dar ejemplo, creando ideas positivas e integradoras. Proporcionando
entretenimiento y diversion a la comunidad para potenciar el futuro de hombres

y mujeres que marquen historias.

Compromiso: brindar entretenimiento para crear esperanza, aspiracion vy

actitudes positivas.

Trabajo en equipo: potenciar el talento humano y trabajo en equipo; laborando

en un ambiente de confianza, respeto y solidaridad; se desea aportar en el
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desarrollo de sus capacidades y habilidades con el fin de que los colaboradores
se sientan realizados de forma profesional y personal.

2.8.3.4. LOGOTIPO

COLOR

Se usé 3 colores complementarios entre si, agregando un color neutro para

unificar los colores base, con las siguientes caracteristicas:

Naranja es un color estimulante, calido y brillante, que denota alegria,
entusiasmo y creatividad.

Violeta es un color frio y pasivo por lo que denota poder, misterio y seriedad.

Verde es un color calido y activo, que denota armonia, equilibrio y libertad.

LOGO

El logo contiene un isotipo que se fusiona con la parte tipografica para dar
dinamismo, también se utilizé 3 clases de tipografia (Bauhaus 93, Brodway y
Arctic),con caracteristicas similares para que no exista ruido visual y se
integren perfectamente, con el fin de que comuniquen energia, sean faciles de

recordar y que se mantengan acorde al usuario(12 a 18 afios).
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Tabla15: Tabla de objetivos y estrategias.

TIPO DE OBJETIVO

PLAZO

OBJETIVOS A CORTO PLAZO

Econdémicos

e Obtener un 35% en margen de
utilidad en los seis meses
posteriores al desarrollado del
proyecto.

e Inscribir al 5% de la poblaciéon
estudiantii de los colegios
particulares de la ciudad de
Quito, en los torneos a
realizarse en los proximos 9

meses.

Estratégicos

¢ Investigar el mercado en los
préximos dos meses

e Lanzar un producto que genere
rentabilidad para la empresa
cada 6 meses.

e Posicionar la marca de Ia
empresa en la mente del 50%
de los estudiantes durante el
periodo 2012-2013.

* Tener participacion de mercado
del 5%, durante el periodo
2012-2013.

o Capacitar a las 4 personas de la
fuerza de venta 3 veces al afo.

e Encontrar auspiciantes para
aumentar ingresos en 10%
durante los préximos 9 meses.
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OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

Econémicos  Aumentar el margen de utilidad
en un 10% en relacion al
periodo 2012-2013 a partir del
segundo semestre del afo
2013.

Estratégicos e Satisfacer los requerimientos
gustos y necesidades del
usuario en el afo lectivo 2012-
2013.

e Ofrecer mayores servicios para
los usuarios.

e Buscar nuevos mercados
(colegios publicos) en la ciudad
de Quito para el proyecto en el
ano lectivo 2013-2014.

OBJETIVOS A LARGO PLAZO

Economicos ¢ Reducir costos de producciéon
en 5% para el periodo 2014-
2015.

Estratégicos e Ampliar nuestros servicios en
las principales ciudades del
Ecuador (Cuenca y Guayaquil)
para el afio 2014-2015.

e Mantener el posicionamiento de

la marca.

2.9. EL PRODUCTO O SERVICIO

El IntercolegialEcuador.Com organiza y programa eventos deportivos
intercolegiales entre las instituciones educativas particulares de la ciudad de

Quito, a través de un portal web que permite a los jovenes participar e
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inscribirse en diferentes actividades de artes, entretenimiento y recreacion

como: futbol, basquet, natacion, véley, karate, paintball y tenis de mesa.

Se pretende contar con tres tipos de auspiciantes; el primero son los
auspiciantes por beneficio mutuo, este tipo de auspiciante se refiere a las
organizaciones que brinden beneficios (promociones, descuentos, sorteos, etc.)
para nuestros clientes, a cambio, de un spot publicitario en el portal
IntercolegialEcuador.Com; el segundo son auspicios por convenio (alianzas
estratégicas), se refiere a las empresas que presten sus instalaciones y talento
humano para la realizacién de las competencias, se negociara un porcentaje de
las inscripciones, ademas de ocupar un espacio fisico como auspiciante del
IntercolegialEcuador.Com (se incentivara a los estudiantes para que ocupen las
instalaciones de las empresas auspiciantes, cuando estas no tengan afluencia
de gente, para hacer mas atractivo el negocio); y finalmente los auspiciantes
por pago, se refiere a las organizaciones que deseen promocionar a su
empresa, a las cuales se les cobrard una anualidad por tener un espacio

publicitario en el portal IntercolegialEcuador.Com.

2.10. ESTRATEGIA DEL INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Las principales estrategias del proyecto son: Penetracion de mercado,
desarrollo de mercado, desarrollo del producto y/o servicio; posicionamiento de
la marca para poder estar en la mente del consumidor, poder obtener una
percepcion positiva individual por parte del usuario hacia la empresa (Marketing
& Consumo, 2010); otra de las estrategias es la de precios, es necesario saber
cual es el nicho de mercado y cuanto estan dispuestos los clientes a pagar por
el producto y servicio, inicialmente se propone aplicar precios de penetracion,
ya que es aplicable a productos nuevos, consiste en fijar un precio inicial bajo
para conseguir una penetracion de mercado rapida y eficaz, es decir, para
atraer rapidamente a un gran numero de consumidores y conseguir una gran
cuota de mercado (Wagner, 2011).
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Ademas se pretende crear y formar una fuerza de ventas capacitada para

comunicar y promocionar a los colegios y estudiantes acerca de la empresa.

2.11. ANALISIS DE LA MATRIZ EFE/EFI/FODA

2.11.1. ANALISIS FODA

Tabla 16 corresponde a la matriz FODA, que se refiere al analisis de las

fortalezas y debilidades internas del negocio (controlables), oportunidades y

amenazas externas (no controlables), que se deben considerar en el negocio

del IntercolEgialecuador.Com.

Tabla 16: Analisis FODA.

FORTALEZAS
o Personal capacitado.
e Producto innovador.
¢ Recursos econémicos disponibles.

o Bajos costos.

DEBILIDADES

e Desconocimiento del producto

e Falta de experiencia en el
negocio.

e Marca nueva.

e Desconocimiento de los
gustos y preferencias del
usuario.

¢ No hay base de datos.

o Falta de infraestructura.

OPORTUNIDADES
e Acceso a lineas de
financiamiento.
e Gran numero de potenciales
clientes.
e Crecimiento del uso de internet.
e Oportunidad de expansion.

o Baja inversion.

AMENAZAS
o Entrada de nuevos competidores.
¢ Leyes gubernamentales.

los

e Cambio en gustos y

preferencias de los clientes.

Adaptado de:(Noriega, 2012)
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2.11.2. Analisis de la Matriz EFE: los factores externos (oportunidades y
amenazas) que se consideran para desarrollar la matriz EFE se muestra a

continuacion

La asignacién de la calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores
determinantes para el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes
de la empresa estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una
respuesta superior, 3 = una respuesta superior a la media, 2 = una respuesta
media y 1 = una respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de

las estrategias de la empresa.

Matriz EFE:

Tabla 17: analisis de la matriz EFE.

Factores determinantes del éxito | Peso | Calificacion Total
ponderado

OPORTUNIDADES

Acceso a lineas de financiamiento | 0.08 |2 0.16

Potenciales clientes. 016 |4 0.64

Crecimiento del uso de internet. 0.15 |4 0.60

Oportunidad de expansion 013 |3 0.39

Baja inversion. 011 |3 0.33

Subtotal 2.12

AMENAZAS

Entrada de nuevos competidores. [ 0.14 | 1 0.14

Leyes gubernamentales. 010 |2 0.20

Cambio en los gustos y|013 |3 0.39

preferencias de los clientes.

Subtotal 0.73

Total 1.00 2.85

Adaptado de:(Oyarzun, 2010)

En este caso se puede apreciar que las oportunidades que tenemos ejercen
mas peso sobre las amenazas, dando un total ponderado de 2.85 valor sobre la
media ponderada, lo cual significa, que los factores externos que la empresa no

controla son favorables y no afecta con tanta magnitud, sin embargo, estas
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variables:economicas, sociales, culturales, demograficas, ambientales,
politicas, gubernamentales, juridicas, tecnolégicas y competitivas siempre se
las debe revaluar constantemente, ya que en un futuro se pueden volver

totalmente incontrolables.

2.11.3. Analisis de la matriz EFI:

La Asignacion de la calificacién esta entre 1 y 4 a cada uno de los factores, a
efecto de indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion = 1),
una debilidad menor (calificacién = 2), una fuerza menor (calificaciéon =3) o una

fuerza mayor (calificacion = 4).

Tabla 18: Analisis de la matriz EFI.

Factores criticos para el éxito Peso | Calificacion Total
ponderado

FORTALEZAS

Personal capacitado. 0.16 4 0.60

Producto innovador. 0.18 4 0.72

Recursos econémicos disponibles. | 0.10 3 0.30

Bajos costos 0.10 3 0.30

Subtotal 1.92
DEBILIDADES

Desconocimiento del producto 0.04 2 0.08

Falta de experiencia en el negocio. | 0.05 2 0.10

Desconocimiento de los gustos y 0.07 2 0.14

preferencias del usuario.

Falta de infraestructura. 0.02 2 0.04

Marca nueva. 0.16 1 0.16

No hay base de datos 0.13 1 0.13

Subtotal 0.65

Total 1.00 2.57

Adaptado de:(Oyarzun, 2010)

Los totales ponderados por debajo de 2.5 caracterizan a las organizaciones
que son débiles en lo interno, mientras que las calificaciones por arriba de 2.5
indican una posicion interna fuerte, en este caso se caracteriza por tener mayor

fuerzas internas que debilidades, ya que esta en 1.92 de las fortalezas contra
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un 0.65 de las debilidades dando un total de 2.57 que esta por encima del total

ponderado.

2.11.4. Estrategias del DAFO

Tabla 19: Estrategia del DAFO.

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades |

Desarrollo y creacién de
un nuevo servicio para
satisfacer las
necesidades del cliente.

Capacitar a la fuerza de

Realizar publicidad de
la marca a través de las
redes sociales para dar
a conocer el negocio.

Adquirir préstamos para

liquidez en la empresa

para una respuesta
inmediata ante la entrada
de nuevos competidores

Brindar  seguridad vy
confiabilidad a los
clientes sobre el personal

capacitado

ventas para crear una mejora en la
relaciones soélidas con los infraestructura.
clientes.
e Ofrecer servicios de
calidad con recursos
propios para satisfacer al
cliente.
Amenazas e Contar con el 20% de |e Patentar la marca vy

certificar los procesos.

Ofrecer promociones en
fechas especiales vy
momentos adecuados

para el cliente.

Adaptado de:(Oyarzun, 2010)
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo se recolecta informaciéon de los posibles clientes del portal
IntercolegialEcuador.Com, sobre sus gustos y preferencias, utilizando

herramientas cuantitativas y cualitativas de investigacién de mercados.

3.1. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Existe una gran demanda insatisfecha en lo que se refiere a la realizacion de
actividades intercolegiales deportivas, sociales y culturales, no existe un lugar
en internet donde los jévenes puedan inscribirse y participar de algun tipo de
torneo o competencia que sea de su agrado. El campo de artes,
entretenimiento y recreacién en nuestro pais aun no esta explotado y
explorado, existe una alta demanda del mismo, lo cual, es una oportunidad de

negocio.

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA

3.2.1. PROBLEMA GERENCIAL

Determinar la factibilidad de implantar una empresa que organiza eventos

deportivos a través de un portal web.
3.2.2. PROBLEMA INVESTIGACION DE MERCADO
Desconocimiento de los gustos y preferencias de los estudiantes de la ciudad

de Quito, ademas los jovenes desconocen la existencia del

IntercolegialEcuador.Com; no se conoce a la competencia.
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LA INVESTIGACION DE

MERCADOS
Objetivos Preguntas Hipotesis
Conocer el ¢ Practica algun deporte? | La mayoria de los

porcentaje de
alumnos que realizan

deportes.

jévenes participan en

eventos deportivos.

Determinar los

gustos y preferencias

;Cual es su deporte

favorito que practica?

El deporte que mas
practican es futbol y

que los clientes estan

de los potenciales basquet.

clientes.

Conocer la viabilidad | ;Estaria dispuesto a|Los jévenes desean

del proyecto. inscribirse  en torneos | inscribirse en torneos
deportivos? deportivos.

Determinar el precio | ;Cuanto estaria | Los  jovenes  estan

dispuesto a pagar por la

dispuestos a pagar un

de

mas utilizados por los

comunicacion

jovenes.

dispuesto a pagar |inscripcion a torneos | precio de 10 délares por
por participar en | intercolegiales en el portal | inscripcién.

eventos deportivos. web?

Conocer los medios | (jEn  qué medios de |Los jovenes utilizan

comunicacién le gustaria
recibir
del

intercolegialecuador.com?

escuchar o

informacion

internet y redes sociales.

Conocer los gustos y
preferencias sobre la
del

contenido del portal

importancia

web.

Enumere del 1 al 6 la
importancia del contenido
de portal web para la
realizacién de eventos
intercolegiales, siendo 1

lo primordial:

Los jévenes desean que
el portal web sea rapido,
de

atractivo y facil

utilizar.
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Conocer que

informacion les

gustaria tener en el

¢ Qué tipo de informacion
le gustaria tener en el

portal web?

El portal web tiene tabla
de posiciones, deportes
que

se realizan vy

jovenes en participar
en eventos

deportivos.

portal web. colegios que participan.
Conocer a la | ¢ Ha escuchado de alguna | La competencia no esta
competencia y su|entidad que organiza | solidamente
posicionamiento. eventos deportivos? posicionada.
Conocer la | El portal para organizar A los estudiantes les
importancia de la | eventos deportivos le parece muy importante
plaza. parece: organizar eventos
Muy importante deportivos a traves del
Medianamente importante | portal web.
Poco importante
Conocer el | El nombre de El nombre de
posicionamiento  de | intercolegialecuador.com | intercolegialecuador.com
la marca. para el portal le parece: es el adecuado.
Conocer que | ¢ Qué tipo de premios le Incentivos econémicos,
incentiva a los | gustaria recibir? regalos y becas

estudiantiles.

Determinar las
preferencias del

cliente

¢Donde le gustaria que

se realicen los torneos?

Colegios e instalaciones

universitarias.

3.4. DISENO DE LA INVESTIGACION

Las investigaciones que se realizaran en el proyecto son técnicas: cualitativa

exploratoria mediante focusgroup y entrevistas con expertos, cuantitativa

descriptiva mediante las encuestas, con el objetivo de conocer los gustos y

preferencias del mercado meta y analizar la viabilidad del plan para introducir

un nuevo producto al mercado.
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3.5. TECNICA EXPLORATORIA CUALITATIVA

La técnica exploratoria cualitativa es la recoleccion, analisis e interpretacién de
datos que no son objetivamente mesurables, consiste en tomar una muestra
pequeia que proporciona informacién de conocimientos y comprension del
entorno del problema. (Malhotra, 2004, p. 299)

3.5.1. ENTREVISTA CON EXPERTOS

Es una técnica no estructurada, directa y personal en la cual el entrevistador
realiza preguntas a una sola persona con conocimientos profundos de la
materia tratada, con la finalidad de obtener informacion y descubrir
motivaciones, experiencias y creencias sobre un tema (Kotler & Kevin, 20086, p.
61).

3.5.1.1. METODOLOGIA

Se realizaran 3 entrevistas con expertos mediante la formulacién de preguntas
ya establecidas de acuerdo con los objetivos del proyecto. Los expertos a
entrevistar son: Ing. Patricio Torres empresario y profesor de la Universidad de
las Américas, Lic. Lider Mendoza director de educacioén fisica del Ministerio de
Deportes y el Lic. Sergio Recalde entrenador de baloncesto del colegio Andino.
Las entrevistas seran filmadas, tienen una duracion total de 30 minutos en los

cuales se realizaran una serie de preguntas

Las preguntas y respuestas de las entrevistas se encuentran en el anexo 1.
3.5.1.2. CONCLUSIONES

e Ingresar a nuevos mercados con la estrategia de segmentacion de

mercados para posteriormente lograr posicionar la marca, brindando

productos innovadores.
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e Hay que crear presencia en la mente del consumidor para que recuerde la
marca, la cual debe ser atractiva para el mercado objetivo dirigido (utilizar
estrategias de marketing).

o Se utilizard redes sociales (twitter y facebook) para promocionar a la
empresa y lograr obtener mayor contacto con los clientes.

¢ Dar valor agregado mediante incentivos y ofrecer un buen servicio.

¢ Es importante incentivar a los jovenes a realizar deportes, no solamente en
deportes populares como el fatbol sino también en otros como el
baloncesto, natacién, tenis, tenis de mesa, artes marciales y otros.

 En la actualidad el ministerio de deportes apoya y aporta con entidades
dedicadas al desarrollo deportivo de los nifios, jovenes y adolescentes.

e Obtener un aval del ministerio de deportes, dara a la empresa mayor
credibilidad, conseguirlo no es tarea dificil, pero si demanda mucha
responsabilidad.

» Existe una amplia demanda de deportistas, sin embargo, no existen muchas
entidades que promuevan el deporte, a excepcion del futbol.

e En las competencias se destacan deportistas de élite, quienes aportan al

desarrollo deportivo del Ecuador.

3.5.2. GRUPOS FOCALES

La investigacion a través de este método, consiste en conformar un grupo de 6
a 10 personas, seleccionadas en funcién de determinadas caracteristicas
psicograficas o demograficas, que se reunen para discutir el tema de interées,
un moderador con conocimiento, guia la discusidén con el propoésito de
determinar percepciones, motivaciones y opiniones. (Kotler & Kevin, 20086, p.
68)

3.5.2.1. METODOLOGIA

Para la ejecucion de los grupos focales se requiere la presencia de estudiantes

que se encuentran entre los 12 y 18 afos de edad, cursando la secundaria de
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los colegios particulares de la ciudad de Quito, los invitados son: Fernando
Cervantes, Ariana Viteri, Michelle Calahorrano, Cristina Yanez, Cristian Portilla
y Oscar Leiva. El moderador guia las preguntas respectivas para conocer los
gustos y preferencias de los estudiantes, a lo que se refiere en precio, plaza,
promocién y producto.

3.5.2.2. RESULTADOS

e A través de este grupo focal se puede conocer, si a los jévenes les gusta e
interesa la idea de crear un portal web que facilite la inscripcion de los
estudiantes para poder participar en varias actividades deportivas.

* En su mayoria dijeron que el futbol es uno de sus deportes favoritos, y que
es importante enfocarse principalmente en este deporte, ya que se lo
practica a nivel nacional. Ademas destacaron otros deportes como: el tenis,
basquet y natacién.

e Se pudo constatar que les gustaria realizar otras actividades intelectuales
como: concursos de matematicas, literatura, historia, debates de temas de
importancia, experimentos quimicos y fisicos.

e Los estudiantes aportaron con gran cantidad de informacion importante,
comentaron que es necesario que el portal contenga informacién relevante
sobre premios que recibiran por ganar, posicion de puestos, puntuaciones y
cronograma de actividades.

e Todos los jévenes del focusgroup estan dispuestos a inscribirse, para ser
participes de los eventos deportivos.

¢ En su mayoria dijeron que el nombre de IntercolegialEcuador.Com es facil
de recordar, les gusta el nombre y recomiendan utilizar siglas.

e« Todos tuvieron respuestas diferentes acerca del precio, en un intervalo de
10 a 30 dolares por jugador.

e La mayor parte del grupo sugiere que es necesario dar a conocer el portal a
través de las redes sociales como twitter y Facebook, porque es donde

invierten gran parte de su tiempo. Ademas, agregaron que se debe utilizar
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otras formas de dar a conocer el portal, como boletines, charlas a colegios y
especialmente radio.
e Los organizadores de eventos deportivos son: el ministerio de deporte,
concentracion deportiva de pichincha, organizaciones por parte del colegio.
e El recibir incentivos por ganar un campeonato como: dinero en efectivo, kit

estudiantil y becas hace que los estudiantes se interesen.

3.5.2.3. CONCLUSIONES

o Existe una demanda considerable de jévenes, a los cuales les gusta realizar
distintos deportes, principalmente el futbol.

e Se debe ofrecer a los jovenes variedad de actividades, ya que les gusta ser
participes de otras destrezas y actividades.

e Los medios que mas utilizan los jévenes son las redes sociales, por lo tanto
hay que brindar informacién y publicitar el proyecto a través de estas.

e los jovenes estan dispuestos a pagar un precio de 10 a 30 dodlares por
persona para poder participar en campeonatos intercolegiales.

e Los incentivos son de gran importancia para los jovenes.

e Transmitir de manera formal, a través de radio, las actividades y novedades
del IntercolegialEcuador.Com

¢ Nombre oficial del portal es IntercolegialEcuador.Com

3.6. MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.6.1. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo son personas jovenes de 12 a 18 afos de edad que les

gusta realizar y participar en actividades deportivas.

3.6.2. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercados se clasifica en geografica y demografica.
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3.6.2.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA

El IntercolegialEcuador.Com que organiza eventos deportivos, esta dirigido a
los estudiantes de colegios particulares de la ciudad de Quito, ya que en esta
ciudad existe mayor uso del internet. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2012)

3.6.2.2. SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Son mujeres y hombres entre 12 a 18 arfios de edad que tengan un nivel

socioeconémico medio, medio alto y alto, cursando actualmente la secundaria.

3.6.2.3. SEGMENTACION PSICOGRAFICA

Son personas alegres de actitud positiva que tienen un estilo de vida sano y
disfrutan de las actividades deportivas, estan abiertas al cambio y en busca de

mejores oportunidades, son totalmente competitivos.

3.7. TECNICA DE INVESTIGACION CUANTITATIVA DESCRIPTIVA

La técnica cuantitativa descriptiva segun Naresh Malhotra es la: “metodologia
de la investigacion que busca cuantificar los datos y que, por lo general, aplica

algun tipo de analisis estadistico”.

3.7.1. ENCUESTAS

Son cuestionarios estructurados que se aplican a la muestra de una poblacién,

con el fin de obtener informacién especifica.
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3.7.1.1. METODOLOGIA

Se desarrollara una encuesta de catorce preguntas enfocadas en el desarrollo
del proyecto y preferencias de los clientes, se realizara el tamarno de la muestra

para que los datos recolectados sean representativos de la poblacion.
SELECCION DE LA MUESTRA

La fuente de investigacion para determinar el mercado objetivo se realizo a
través de informacion proporcionada del ministerio de educacion y el INEC

(instituto nacional de estadisticas y censos) se sabe que existen 88.844

estudiantes de colegios particulares de la ciudad de Quito.

Formula:

Zi(p*qN
n= :
EX(N-1)+Z5(p*q)
2

(Ecuacién 1)
Dénde:
Z= nivel de confianza=95%=1.96
N= poblacién =88844
p=q=0.5=nivel de varianza maxima

E=error de estimacién=0.05

Reemplazando:

n= 3.8416(0.5+0.5)88844
0.0025(88844—1)+3.8416(0.5%0.5)

= 383

(Ecuacién 2)
Trabajando con un nivel de confianza del 95%, se obtiene una muestra total de
383 personas a encuestar, numero representativo de la poblacién de 88.844
estudiantes. El formato de las encuestas realizada al grupo objetivo se

encuentra en el Anexo 2.
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3.7.1.2. RESULTADO

Edad

mllaildafiosdeedad m15a 18 afios de edad

mas de 18 afios de edad

5%

Figura 17: Edad de los encuestados.

El 57 % de las personas encuestadas tienen entre 15 a 18 afios de edad, 38%

entre 11 a 14 afos de edad y solo el 5% son mayores de 18 afios.

Género

® Femenino m® Masculino

Figura 18: Género de los encuestados.

La mayoria de las personas encuestadas son de género masculino con un
62%.
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1) ¢Practica algun deporte?

ESi ENo

Figura 19: Practica algun deporte.
!

El 83% de las personas encuestadas practican algin deporte y solo el 17% no
lo hace.

2) ¢ Cual es su deporte favorito que
practica?

4% 2%
8%

Figura 20: Preferencia de actividades deportivas.

= Fatbol

M Basquet
m Voley

B Natacién
Atletismo

u Tenis de mesa

Otro

Entre los deportes favoritos mas practicados son futbol, basquet y natacién con
36%, 27% y 15%, respectivamente.
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3) ¢ Estaria dispuesto a inscribirse en
torneos deportivos?

mSi mNo

Figura 21: Disposicion para inscribirse.

El 67% de las personas encuestadas respondieron que si estarian dispuestas a
inscribirse en torneos deportivos y 33% dijo que no.

4) ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por
las inscripciones a torneos intercolegiales
en el portal web?

m5a9ddlares m10a 14 ddlares 15 a 20 ddlares

Figura 22: Disposicién de pago.

El 53% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar 5 a 9 ddlares,

el 33% pagaria de 10 a 14 ddlares y el 14% pagaria de 15 a 20 ddlares.



5) ¢ En qué medios de comunicacion le gustaria
escuchar o recibir informacién de este portal que le
ayudara a inscribirse en algin deporte que sea de su
preferencia y competir intercolegialmente?, en:

mTv

M Prensa/Revistas
= Vallas

® Radio

B Eventos

Marketing Directo

Figura 23: Medios de comunicacion.

® Internet y Redes Sociales
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Las personas encuestadas piensan que el mejor medio publicitario es el

internet y redes sociales con el 29%, television el 27%, radio 13%, marketing

directo y eventos 8%, otros 5% y vallas el 2%.

6) Enumere del 1 al 6 la importancia del
contenido del portal web para la realizacion de
eventos intercolegiales, siendo 1 lo primordial:
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Figura 24: Importancia del contenido del portal web para realizar eventos.
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Segun las persona encuestadas piensan que la facilidad en el uso del portal es

lo mas importante, seguido por la rapidez de descarga de las paginas.



7) ¢ Qué tipo de informacioén le gustaria tener

Figura 25: Informacién para el portal web.

L

en el portal web?

B Deportes que se
realizaran

B Fecha y lugar de las
actividades a realizarse

1 Los colegios
participaran

H Precio de las
inscripciones
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La mayoria de las personas encuestadas consideran que es indispensable que

el portal contenga informacion de los deportes que se realizaran, fecha y lugar

de las actividades y los colegios participantes.

8) ¢ Ha escuchado de alguna entidad que

Figura 26: Competencia.

organiza eventos deportivos?

u Colegio
B Ministerio de deportes
Asociacion estudiantil

B Otros

El 43% de las personas encuestadas dice que el ministerio de deportes

organiza eventos deportivos, 39% contestaron los colegios, el 14% la

asociacion estudiantil y el 4% contestaron que otras empresas organizan

eventos deportivos.
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9) El portal para organizar eventos
deportivos, le parece:

® Muy importante B Medianamente importante Poco importante

4%

Figura 27: Interés de la existencia de un portal web.

El 74% de los jovenes adolescentes encuestados dijeron que es muy
importante, el 22% dijo que es medianamente importante y solo el 4% dijo ser
poco importante.

10) El nombre de IntercolegialEcuador.Com
para el portal le parece:

® Sencillo de recordar
m Dificil de recordar

Recomiendo cambiar

‘Figura 28: Facilidad para recordar el nombre.

Para el 83% de las personas encuestadas es sencillo de recordar el nombre de
IntercolegialEcuador.Com, para el 11% es dificli de recordar y el 6%
recomienda cambiar.
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11) ¢ Qué grado de importancia le da usted a los
siguientes aspectos a la hora de inscribirse en el
portal?

80
60

H Muy importante
an y imp
. ‘ B Importante
20
< No demasiado importante
0 I - - =

L . 2 B Nada importante
Relacion Proceso de Experiencia Servicio  Calidady P

calidad compradel deuso postventa servicio
precio servicio

Figura 29: Importancia a la hora de inscribirse.

El 70% de los encuestados consideran que la calidad y servicio es muy
importante.

12) ¢ Conoce acerca de otros torneos
intercolegiales?

mSi mNo

Figura 30: Conocimiento en la existencia de torneos.

El 77% de los encuestados dicen no conocer acerca de otros torneos
intercolegiales y el 23% si conoce.
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13) ¢ Dénde le gustaria que se realicen los torneos?
@ Instalaciones universitarias
M Parques
Colegios
H Instalaciones exclusivas de

deporteS

m Otros

Figura 31: Ubicacién de los torneos.

El 28% de las personas encuestadas les gustaria que los torneos se realicen
en instalaciones exclusivas de deportes y en parques, el 20% en instalaciones
universitarias y colegios y un 4% otro.

14) ¢ Qué tipo de premios le gustaria recibir?

2% 3%

B Incentivos econémicos
H Regalos
1 Becas estudiantiles

M Viajes

W Promociones

® Otros

Figura 32:Premios.

El 48% de los jovenes adolecentes piensan las becas estudiantiles es el premio
que les gustaria recibir, seguido de viajes e incentivos economicos.
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3.8. CONCLUSIONES GENERALES

e La mayoria de las personas encuestadas fueron hombres y mas de la mitad

de los encuestados tienen edad promedio de 15 a 18 afos de edad.

e Los deportes mas practicados por los jovenes adolescentes de 12 a 18

afnos de edad son fatbol, basquet y natacion.

e La mayoria de los jévenes estan dispuestos a inscribirse en torneos

deportivos intercolegiales.

e Segun el focusgroup y las encuestas realizadas, se puede concluir que mas
de la mitad del mercado objetivo esta dispuesto a pagar un precio que
oscila entre los 5 a 9 dblares por inscribirse a torneos intercolegiales en el

portal web.

e Los medios publicitarios recomendados para dar a conocer el

IntercolegialEcuador.Com son: redes sociales, internet, televisién y radio.

e La principal caracteristica que debe tener el portal web es que sea facil de
usar, rapidez de descarga de las paginas y que tenga variedad de

contenido.

e Las entidades que organizan eventos deportivos, en su mayoria, son: el

ministerio de deportes y los mismos colegios.

e Segun la investigacion de mercado y el focusgroup, el nombre de
IntercolegialEcuador.Com es sencillo de recordar, por lo tanto el proyecto se

llamara asi.

o Los campeonatos se realizaran en instalaciones universitarias, colegios y

principalmente en parques e instalaciones exclusivas de deportes.
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e EI mejor incentivo para los jévenes son becas estudiantiles y viajes, por lo

tanto se les premiara con los mismos.

3.9. TAMANO DE MERCADO

3.9.1. DEMANDA

3.9.1.1. LACOMPETENCIA Y SUS VENTAJAS

La demanda esta situada en el sector de la ciudad de Quito, de manera
especifica en los colegios particulares, gran parte de los jévenes realizan
actividades deportivas y esto representa una ventaja, puesto que la empresa se
enfocara en este mercado objetivo que tiene la necesidad de desarrollar sus
habilidades, y lo que se busca con este proyecto es cumplir con sus

expectativas.

3.9.2. COMPETENCIA

Las empresas y personas naturales que se dedican a esta actividad econémica
de organizar eventos deportivos en la ciudad de Quito, se clasifican en tres
grupos: el primero, empresas constituidas legalmente que desarrollan esta
actividad y aplican estrategias de marketing por medio de convenios con los
colegios, tienen contacto directo con las autoridades, empresas como CITOTU
S.A y DEPORCENTRO. El segmento de este grupo son ciudadanos de clase
socio-econdmica media y alta, realizan torneos especificos en los cuales cada

estudiante que se inscribe debe pagar $10 por participar en la competencia.

El segundo grupo es el ministerio de deportes y la federacién deportiva
provincial estudiantii de pichincha, quienes trabajan conjuntamente; Ila
federacidn deportiva provincial estudiantil de pichincha esta dedicada a la
organizacién de eventos deportivos, se enfoca mas en las escuelas y colegios
publicos, la inscripcién por alumno varia de 2 a 5 ddlares dependiendo de la

actividad deportiva que se vaya a desempenfar, y el ministerio de deportes se
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dedica a la misma actividad pero de forma independiente, es decir, forma
grupos deportivos independientemente de que los participantes estudien o no

en el colegio.

Y el tercer grupo son las mismas instituciones (colegios), que realizan
campeonatos internos con un costo de 8 a 10 dolares dependiendo de la
competencia, este grupo también realiza actividades especificas. La alternativa
que brinda el IntercolegialEcuador.Com, es dar una variedad de opciones en
deportes, para que los estudiantes desarrollen sus habilidades, y escojan lo
que les guste realizar a un precio médico y razonable, ademas de brindar
beneficios de nuestros auspiciantes a las personas inscritas en la competencia,

y el mejor servicio e instalaciones adecuadas para la ejecucién deportiva.

3.10. PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

De acuerdo con la participacion de mercados, el IntercolegialEcuador.Com
pretende consolidarse como el mejor organizador de eventos deportivos y
recreativos en los colegios particulares de la ciudad de Quito. Por medio de una
estrategia de marketing publicitario se dara a conocer el portal intercolegial,
donde los clientes puedan obtener informacion sobre todos los campeonatos e
inscribirse en los mismos, lograr buena comunicacion y mayor confianza en la
empresa; se hara énfasis en los premios para que se sientan motivados e

incentivados a participar.

De los 88.844 estudiantes de los colegios particulares, se espera inscribir a
4000 estudiantes, que es aproximadamente el 5%del mercado objetivo, en el
ano lectivo 2012-2013 a un valor por persona de 8 a 10 dolares dependiendo la
actividad de la competencia, de manera que cubran los costos totales del
proyecto y obtener la utilidad deseada. El precio que se ofrece es igual al de la

competencia y esta acorde al nivel socioecondmico del mercado objetivo.

Se espera tener el 5% de participacién de mercado en la actividad econémica

de esparcimiento y recreacion.
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En el siguiente grafico, se muestra el porcentaje de participacion de Citotusa

S.A, Deporcentro y la federacion deportiva estudiantil de pichincha.

Participacion de Mercado

® Deporcenter

M Citotusa S.A

55%

Concentracién Deportiva
de Pichincha y Miniterio de
Deportes

Figura 33: Participacion de mercado.
Adaptado de: (EKOS, 2011)

3.11. EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

A través de los resultados de las encuestas se determiné el comportamiento
del mercado, con el fin de analizar la oportunidad de negocio de la organizacion
de actividades de esparcimiento y recreacion; por medio de estos resultados se
puede establecer e implantar estrategias para el negocio tomando en cuenta
las tendencias de los jovenes adolescentes, una de las principales tendencias
son: el gusto por las actividades recreativas y por ciertos deportes, el interés
por parte de los estudiantes por destacarse en alguna actividad deportiva, y de

esta manera dejar el nombre de su colegio y el suyo en alto.

3.12. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

La industria de actividades de esparcimiento y recreacion se encuentra en una
etapa de crecimiento. Mediante la investigacion de mercados desarrollada, se
determind los gustos y preferencias, necesidades y deseos de los clientes.
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Bajo estos parametros, la empresa tiene la oportunidad de ofrecer variedad de
actividades deportivas como basquet, voley, futbol y natacién, dado que el 67%
de las personas encuestadas estan interesadas en inscribirse en estos torneos
deportivos, otra oportunidad que se puede identificar es la falta de
posicionamiento de los torneos que organizan las empresas privadas, por lo
cual, la empresa posicionara la copa IntercolegialEcuador.Com, finalmente la
empresa se diferenciara por su buen servicio y organizacién, ya que el 70% de
los encuestados desean obtener un buen trato en todo el proceso del

campeonato, es decir, desde las inscripciones hasta la premiacion.
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CAPITULO IV

4. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing esta comprendido por: el analisis de estrategias de
marketing, servicios, politicas de precios, tacticas de venta, politicas de servicio
al cliente, garantia, promocién, publicidad y distribucién, contiene toda la

informacién del desarrollo de las 4 Ps(MarketingMix).

Para poder llegar al grupo objetivo es necesario realizar estrategias de
marketing que logren posicionar la marca en la mente del consumidor, y que
permita cumplir con sus necesidades y deseos, para lo cual, se propone lo

siguiente:

4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

La estrategia principal que se realizara es la segmentacién de mercado, la cual
se refiere a la identificacion de un grupo de consumidores que comparten
necesidades y deseos similares (Kotler & Kevin, 2006, p. 240), con el fin de
direccionar correctamente las herramientas de marketing para optimizar
recursos, logrando posteriormente posicionar la marca en la mente del usuario,
y asegurar una adecuadafidelizaciéndel cliente, enfocandose en este caso al

segmento de los estudiantes de los colegios particulares de la ciudad de Quito.

Los mercadélogos no crean los segmentos sino que los identifican para luego
seleccionar aquellos a los que se van a dirigir (Kotler & Kevin, 2006, p. 240),
partiendo de esta premisa, la segmentacion es indispensable para la futura
empresa, ya que facilitara el ingreso al mercado objetivo y evitara posibles

distracciones por otros subgrupos a los cuales el servicio no esta dirigido.
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4.2. SERVICIOS

4.2.1. PARTICIPACION EN EVENTOS DEPORTIVOS

Son las actividades deportivas que se realizaran a lo largo del periodo
escolastico como paintball, basquet, futbol, voley, karate, tenis de mesa y
natacion, en este tipo de eventos participaran los jovenes de colegios

particulares de la ciudad de Quito.

4.2.2. PUBLICIDAD EN SITIO WEB (ZONA SEGURA)

Zona segura es un espacio en el sitio web IntercolegialEcuador.Com, donde
mediante un nombre de usuario y contrasefia podra el auspiciante publicar

eventos o noticias propias de la empresa.

4.2.3. PUBLICIDAD EN EVENTO REALIZADO VALLA (4X4)

En cada evento que realice el IntercolegialEcuador.Com, las empresas tendran
la oportunidad de participar de forma presencial a través de una valla 4x4 con

el fin de promocionar su empresa.

4.2.4. PUBLICIDAD EN MATERIAL IMPRESO POR CUPONERA

Las cuponeras impresas se distribuiran en todos los colegios particulares de la
ciudad de Quito, una cuponera consta de 28 empresas donde cada una de
ellas proporciona a los estudiantes promociones, descuentos u otros

beneficios.

VALOR AGREGADO
Uno de los principales valores agregados, es tener en las competencias a
cazatalentos que evaluen el desempefio de los jugadores con el fin de

reclutarlos y educarlos profesionalmente en las respectivas areas deportivas.
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Esto hara que quienes se destaquen, ganen reconocimiento y prestigio,
dandose a conocer en eventos deportivos de elite y renombre en el pais.

Tomando en cuenta que a los jovenes les gusta la diversion y entretenimiento,
se pretende crear una tarjeta de beneficios conjuntamente con las empresas
aliadas, exclusivamente hecha para quienes participen de los torneos
intercolegiales. Los beneficios que ofrece esta tarjeta son descuentos: en
librerias, canchas sintéticas, canchas de paintball, bolos, video juegos, juegos

mecanicos y establecimientos de comida.

4.3. POLITICA DE PRECIOS

El precio es el valor monetario que se le asigna a los productos al momento de
ofrecer a los consumidores(CN Crece Negocios.Com, 2011). Segun la
investigacion de mercado realizada, se puede observar que los jovenes
adolescentes estan dispuestos a pagar un valor que se encuentre entre los 5 a
9 délares americanos por inscripciéon individual, por lo cual, se establece un
precio de 8 ddlares tomando en cuenta los precios de la competencia para

establecer los propios y los costos totales.

A continuacion se presenta un listado de precios para los auspiciantes, colegios

y estudiantes.

Tabla 20: precios y costos totales de servicios

Servicios Precio final
Inscripcidn de eventos deportivos $8.00
Publicidad en sitio web (zona $40.00
segura)
Publicidad en evento realizado valla $360.00
(4x4)
Publicidad en medio impreso por $198.00
cuponeras.
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4.4. TACTICA DE VENTAS

Las ventas seran de manera directa sin intermediarios para evitar la generacién
de costos altos, se formara una fuerza de ventas (quienes también seran
promotores) propia de la empresa, la cual estara compuesta por tres
vendedores que tengan conocimientos en marketing, relaciones publicas y
comunicacién social; el personal debe tener facilidad de comunicacion,
habilidad de trabajar en equipo y contar con alto grado de responsabilidad y
respeto. Cada uno de los vendedores estara en distintos sectores del norte, sur
y valles respectivamente, con la finalidad de distribuir material POP, dar a
conocer los torneos al grupo objetivo, y ofrecer los servicios a los posibles

auspiciantes.

A los vendedores se les proporcionara la informacidon necesaria de los
productos y servicios para que estén 100% preparados a posibles dudas de los

clientes.

Antes de las visitas, es importante llamar a los colegios y dar referencia de lo

que hace la empresa para solicitar una cita en sus instituciones.

Se creara el portal web para que los estudiantes tengan conocimiento de las
actividades que se realizaran y su respectivo precio, este medio facilitara al
estudiante para que se inscriba via on-line; podran realizar su pago a través de
facilitadores de servicio como: puntos de pago (empresas con alianzas

estratégicas), oficinas, transferencias y depésitos bancarios.

En el anexo 4 se puede ver el bosquejo del portal web

IntercolegialEcuador.Com

4.5. POLITICAS DE SERVICIOS AL CLIENTE Y GARANTIAS

Es sumamente importante la buena comunicacién hacia el cliente para cumplir

con sus expectativas y no decepcionarlos; las personas que conforman el
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IntercolegialEcuador.Com tienen el compromiso de cumplir con las promesas
(son los ofrecimientos que hace la empresa) con respeto, responsabilidad,

amabilidad, consideracion e impetu.

Dar el mejor servicio a los clientes de forma personal a través del servicio, y de

manera virtual on-line mediante el portal.

Garantia para quienes se inscriban

Garantia del IntercolegialEcuador.Com:

En caso de suspension de eventos, se devolvera el dinero de las inscripciones
mas dos délares, siempre y cuando no se cumpla lo acordado. No aplica si los
participantes deciden no asistir, si autoridades del plantel dispongan no acudir
o factores externos que la empresa no pueda controlar.

4.6. PROMOCION Y PUBLICIDAD

4.6.1. PUBLICIDAD

Marketing viral o boca a boca

En esta etapa del proyecto se usara marketing viral, para expandir informacién
rapidamente, ademas este tipo de marketing utiliza herramientas que estan
siendo utilizadas por la comunidad, cada vez con mayor frecuencia, no tienen

costo; entre las cuales se van a utilizar son:

Youtube: se realizaran videos del IntercolegialEcuador.Com (AUTORA Y
DISENADOR), con el fin de mostrar el total funcionamiento del portal y el

encuentro de los colegios.
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Facebook: se creara una pagina en facebook del IntercolegialEcuador.Com,
gue con la ayuda de una base de datos se podra dar a conocer el portal, invitar
a inscribirse para formar parte de la comunidad mas grande del pais, y recordar
las actividades que se realizaran. (DISENADOR, AUTORA)

Blogs: se creara un blog del portal. (DISENADOR)

Twitter: este medio se utilizara para sugerencias y recomendaciones de
nuestro producto y servicios. (AUTORA Y DISENADOR)

Mediante las diferentes redes sociales expuestas anteriormente se creara
expectativas de lo que es el IntercolegialEcuador.Com para incentivar a los

jovenes a descubrir.

Al momento de realizar los eventos deportivos se brindara el mejor servicio
para crear un boca a boca, dado que es mas factible que los usuarios crean en

las experiencias de otros usuarios.

Difundiremos informacion a través de material POP, entre ellos estan: folletos
que se entregaran a la salida de los colegios, pulseras de hilo con el logotipo
bordado que se regalaran a los estudiantes, banners que se encontraran
ubicados dentro del plantel donde se vaya a promocionar, y otros medios como

se muestra en el anexo 5 con sus respectivos precios.

Se daran premios en las visitas a los colegios, se exhibira un helicoptero a
control remoto, donde una vez inscritos los participantes o por la compra de
boletos de rifa, pasan automaticamente a ser participes de un sorteo, donde
tendran la posibilidad de ganar el helicoptero a control remoto (Podran

participar alumnos y profesores).
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Medios tradicionales
Se realizara diariamente cuatro cufas radiales durante un mes en cada
emisora, radio Disney 90.5 y EXA FM, ya que estas se enfocan a un publico

joven, el cual es el grupo objetivo del InterolegialEcuador.Com.

Tabla 21: Presupuesto radial.

Radio | Cunas Tiempo de Horario Tiempo | Costo del
diarias | duraciéon cada al aire | paquete
cuna publicitario
EXA 4 30 segundos 14h00 a 20h00 horas | 1 mes $1034,88
FM
Disney |4 30 segundos 14h00 a 20h00 horas | 1 mes $1256,64
90.5

Nota: Ademas estas emisoras cuentan con las siguientes bonificaciones:
Radio EXA FM: 2 cuias los dias sabados y 2 cuias los dias domingos.
Radio Disney 90.5: 4 Cunas para sabado y 4 cufias para domingo durante el

periodo de pauta.
4.6.2. PROMOCION DE VENTAS

Se realizara una cuponera constituida por 28 auspiciantes (cada dos meses),
cada uno de ellos tiene derecho a un cupén el cual brindara promociones,
descuentos u otro beneficio, esta cuponera se entregara de forma personal a
cada uno de los estudiantes de los colegios particulares que se encuentren en
la secundaria y al personal administrativo, para acceder a los beneficios de
nuestros auspiciantes el estudiante debera activar su cuponera, a través del
portal web www.inetercolegialecuador.com, donde debe llenar datos de
contacto. Ademas automaticamente forma parte de los sorteos que la empresa

realizara cada 4 meses.

Se realizaran cada 2 meses y en ocasiones especiales (navidad, afio nuevo,

san Valentin, etc.) sorteos de tablets, celulares, helicopteros a control remoto y



computadoras; también habra sorteos por parte de nuestros auspiciantes

como: libros, camisetas, becas, entre otras cosas.

Se entregara a los alumnos, profesores y personal administrativo material POP
que los auspiciantes nos proporcionaran, y que la empresa realice como: flyers,

banners, esferos, pulseras, sefializaciéon y colgantes.

Ademas se invitara a caza talentos a las competencias para dar oportunidades
a los participantes de los torneos y puedan formar parte de un equipo de

renombre.

Se publicara anuncios en el portal y en redes sociales, se crearan boletines
tradicionales y electrénicos, los vendedores y promotores tendran gafetes de
presentacion.

4.7. DISTRIBUCION O PLAZA

El canal de distribucion es directo sin intermediarios, es decir, se tiene contacto
directo con el cliente, para ello, se desarrollara un portal web que sea un lugar
de encuentro de los estudiantes para inscribirse en cualquier deporte que sea
de su agrado, en el mismo que habra informacién de los campeonatos a
realizarse, el lugar y fecha de encuentro de los torneos, asi como las tablas de

posiciones, y varios temas de entretenimiento.
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5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

El capitulo de plan de operaciones y produccién, describe las actividades y

procesos necesarios para la organizaciéon de eventos deportivos.

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Se refiere a la elaboracién de politicas y planes para la utilizacién de los
recursos de la empresa, en apoyo de la competitividad de la firma a largo
plazo. La estrategia de operaciones implica siempre un proceso a largo plazo,
tendiente a fomentar la realizacion de cambios necesarios para la mejor
adecuacion y respuesta de la empresa ante los cambiantes requerimientos del
contexto, o sea la realizacion de objetivos de caracter permanente en medio de

circunstancias variables. (Arnoletto, 2012)

Para la realizacion de las actividades de esparcimiento y recreacién es
necesario seguir el proceso de operaciones, cumpliendo todas las
disposiciones legales y técnicas, que permita entregar al cliente un servicio que
cumpla con estandares de calidad.

La empresa selecciona la localizacion de cada campeonato que se vaya a
realizar, tomando en consideracion el tipo de actividad que se desarrollara y la
ubicacion de los colegios que participen, por lo cual, la seleccién de estos se
debe hacer de forma estratégica para no ocasionar problemas de logistica a los
estudiantes, es decir, los campeonatos se sectorizaran en norte, sur, centro y

valles.

Se realizaran los tramites necesarios para obtener todos los permisos, poder
realizar las actividades, e iniciar la comercializacion y negociacién con

auspiciantes.



Para ejecutar las actividades propuestas, es importante contar previamente con

empresas que posean instalaciones necesarias para las competencias, y poder
realizar una alianza estratégica, lo mismo que garantiza la continuidad de los
eventos. Las principales compafias con las que se pretenden negociar se

muestran en el anexo 6.

Se planea también una estrategia para captar rapidamente auspiciantes, esta
consiste en que durante un periodo de dos meses tendran presencia en el
portal sin ninglin costo, acceso a zona segura donde podran publicar sus
propios eventos de igual manera sin costo, y derecho a un espacio en la
cuponera sin costo en el servicio de disefio, solamente tendran que pagar $198
délares por costo de impresion de 88000 ejemplares de la cuponera, a cambio
del servicio gratuito se solicita a los auspiciantes que otorguen beneficios a los
estudiantes (becas, descuentos, vales y otras promociones), luego de este

periodo se cobrara por publicidad.

5.2, CICLO DE OPERACIONES

Las operaciones de la empresa empiezan con la busqueda de auspiciantes y
negociacion con los mismos, para que brinden apoyo al
IntercolegialEcuador.Com, las empresas que auspicien tendran un banner

publicitario durante un periodo de tiempo.

Posteriormente se recurre a la seleccién de las actividades que se van a
realizar en un inicio; luego se inicia la busqueda de empresas que cuentan con
instalaciones adecuadas para la realizacion de las competencias, una vez
encontradas se procedera a realizar la negociacion, en donde se realizara una
alianza estratégica y se negociard un porcentaje de las inscripciones por
alumno, en el cual el IntercolegialEcuador.Com se encarga de la parte de
comercializacion, y las otras empresas prestan su espacio fisico de acuerdo al
tipo de deporte a realizar, para que estas alianzas se vuelvan mas atractivas se
propone que los competidores acudan a participar a las instalaciones en
horario en el cual haya menor trafico de clientes.
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Una vez hecha la negociacion y alianza estratégica, se realiza un contrato para
cumplir mutuamente los puntos acordados, se procede a: dar a conocer el
campeonato, la hora y fecha de las competencias que se llevaran a cabo a
través del portal para que los estudiantes se puedan inscribir en el mismo, una
vez inscritos en el IntercolegialEcuador.Com, los estudiantes se acercan a
realizar su pago respectivo, que pueden ser a través de las oficinas del
IntercolegialEcuador.Com, y en puntos de pago (son las empresas con las que

se tienen alianzas estratégicas).

Una vez cancelado el costo de inscripcion, los estudiantes acceden a participar
en los respectivos deportes con derecho al uso de las instalaciones,
promociones de los auspiciantes y sorteos; en caso de ganar la competencia
accederan al premio propuesto en un inicio, ademas de acceder a todo tipo de

informacién y entretenimiento que el portal web ofrece.

El negocio ofrece la presencia de caza talentos en las competencias para
brindar a los jovenes-adolecentes la oportunidad de mostrar sus habilidades,

que en algunos casos pueden llevarlos a triunfar y a hacer de ello una carrera.



A continuacién se muestra la figura del Flujograma de procesos de clientes
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Figura 34. Flujograma de procesos (Estudiantes)




El estudiante en primera instancia recibira informacioén por parte de la fuerza de

ventas en los diferentes sectores que se encuentren (norte, sur, centro y
valles), a través de promotores y material publicitario, principalmente la
cuponera, la cual sera un medio de enganche para que los estudiantes
ingresen al portal, con el fin de que interactien con el portal
IntercolegialEcuador.Com, una vez que conozcan la utilidad del mismo los
jovenes se inscribiran en alguna competencia que sea de su agrado, se
procede a la facturaciéon y pago de la actividad deportiva a través de distintas
formas como: PAYPAL, transferencias bancarias, depdsito bancario y pago por
internet; realizado el pago, el estudiante accede a participar en la competencia,
donde se establecera lugar y fecha de encuentro (instalaciones deportivas
adecuadas), el estudiante contara con los equipos necesarios para la
competencia, presencia del personal encargado de llevar a cabo los torneos, y
se iniciara a la hora acordada, se realizan las competencias y se lleva una lista
de resultados durante todo el torneo, para posteriormente entregar los premios
(becas) a los ganadores, y finalmente se procede a publicar las fotos de los

ganadores en el portal y en facebook.



En el siguiente Flujograma se explica la busqueda y negociacion de los

auspiciantes, y las alianzas estratégicas:
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Figura 35: Flujograma del IntercolegialEcuador.Com / auspiciantes y alianzas




Para llevar a cabo la visita a los auspiciantes y para la realizacion de las

alianzas estratégicas, es de vital importancia haber desarrollado el portal web,
para mayor credibilidad, ya que es una forma de promocionar al
IntercolegialEcuador.Com, luego se procede a la seleccién de las actividades
deportivas que se realizaran, entre las principales son: futbol, basquet, véley,
paintball y tenis de mesa. Posteriormente se buscan empresas para obtener
alianzas estratégicas y auspiciantes, para ambas, se procede a la explicacion
por parte de la fuerza de ventas sobre los servicios publicitarios que se ofrece,
tales como: zona segura (publicacion de eventos propios de las empresas
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