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RESUMEN

Desde sus inicios el tenis se practicé en superficies de césped, actualmente en
el pais no se cuenta con superficies de este tipo, la razén para que mas
personas se interesen en la practica del tenis, se debe a que existe una
influencia nacional y extranjera por parte de jugadores profesionales, marcas

deportivas y la facilidad que se tiene para adquirir los implementos adecuados.

Al implementar el Club de Tenis con una superficie de canchas de césped
sintético en la Parroquia de Sangolqui, se enfocara en una formacién
especializada en este deporte, para asi, determinar en cada practicante la
evolucion en los diferentes niveles de juego, ademas de una inclusion a

personas que sean mayores de 18 anos.

Al existir solo dos complejos que tienen una infraestructura adecuada, pero que
no se centran exclusivamente en la ensefanza este deporte, se crea la
oportunidad de emprender este proyecto en este sector, utilizando una
estrategia en la cual se haga énfasis en la caracteristicas de los servicios y las
ventajas que se tiene al entrenar en un club exclusivo para tenis y con canchas

de césped artificial.

El Club ha disefiado un plan de horas de entrenamiento para cada categoria
para el aprendizaje de técnicas, movimientos y charlas técnicas con expertos,
ademas de incentivar en la participacion de los torneos provinciales, todo esto

para generar un mayor interés en los clientes.

El mercado objetivo estd determinado por los rangos de edades entre 5 a 25
afios que residan en el sector urbano de Sangolqui, y que pertenezcan a la
clase media alta, el valor determinado para la inscripcién anual es de USD
25,00 y el valor mensual de USD. 75,00.

Al analizar todas las variables financieras se puede determinar una viabilidad

del proyecto tenemos que la inversion total del Club es de USD 372.175, el
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valor que va ser financiado con un préstamo bancario es de USD 100.870 a un
plazo de 5 afios con una tasa de interés del 11,23%, y la diferencia sera
mediante el aporte de los socios. El proyecto se tiene una recuperacion a los 4
afnos con un VAN de USD 55.156 y una TIR del 18,37%.
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ABSTRACT

Since tennis begun people used to play it on grass surfaces, nowadays the
country don’t have this kind of fields, the main reason for many people have
interest in this sport it's because of a national and international influence that
exists from professional players, sport brands, and for how easy it is to get the

correct implements to play it.

The creation of my tennis club with grass fields in Sangolqui, will be focus on a
special training to make a determination of each person on the different levels

of the game, we will include people over 18 year old too.

The fact that in the city just exist 2 tennis clubs with the adequate infrastructure
but don’t really make an exclusively focus on the teaching and training of this
sport that gave me an extra impulse to create this project, using a special
strategy and put more attention on the characteristics of the products and the

advantage of training in an exclusive club with artificial grass fields.

The club has designed an hour plan of training for each category In order to
learn more about techniques, movements and talks with experts, and
encourage our students to participate in provincial championships, with all of

this we looking for increase the interest on people come to my tennis club.

The market is determined with people between 5 to 25, this clients live in
Sangolqui, and they belong to the upper middle class, the cost for each year is
$25,00 and the cost per month will be $75,00.

Analyzing all of the financial variables can determined the viability of this project
the global investment is $372.175, one part of the global investment is going to
be a loan for $100.870 to 5 years long term and 11.23% of interest, the money
invested will back in a period of 4 years with a VAN of $55.156 and TIR of
18.37%.
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1  CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 ASPECTOS GENERALES

1.1.1 Antecedentes

Al observar el torneo de Wimbledon, teniendo como caracteristica principal que
se realiza en una superficie de césped, se genero la idea de emprender en un

club de Tenis que tenga canchas de césped artificial.

Se ha identificado una tendencia a practicar otro tipo de deportes ya sea por
una influencia de deportistas exitosos, tales como Rafael Nadal, Roger

Federar, o por realizar alguna actividad fisica (Espacio Deportes, 2012).

En la Parroquia de Sangolqui existen dos complejos que poseen canchas con
superficies de arcilla y de cemento en éptimas condiciones, (EI Comercio,
2010) hasta la actualidad. El club de Tenis que a diferencia de la competencia
las canchas son de césped artificial siendo pioneros en ese tipo de superficie,
ademas va a enfocarse en una formacion especializada en este deporte, para
asi, determinar en cada practicante la evolucion en los diferentes niveles de

juego, ademas de una inclusion a personas que sean mayores de 18 afos.
1.1.2 Objetivo general

Determinar la viabilidad de un centro especializado en la ensefianza y practica
del deporte de Tenis sobre superficie de césped sintético en la Parroquia de
Sangolqui.

1.1.3 Objetivo especifico

¢ Investigar entorno.

¢ Investigar el mercado.



e Elaborar un plan de marketing.

e Elaborar un plan de operaciones.

e Elaborar una estructura organizacional y determinar las funciones del
equipo gerencial.

e Elaborar un cronograma de puesta en marcha de la empresa.

¢ Identificar posibles riesgos y supuestos.

¢ Determinar la viabilidad financiera del negocio.

1.2 HIPOTESIS

La implantacién de un club de tenis de césped sintético en la parroquia de

Sangolqui es un proyecto econdmicamente viable.



2

LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

2.1 LA INDUSTRIA

Este capitulo se enfocara en el

entorno socioecondmico donde se

desenvolvera la empresa, haciendo un analisis del estado actual y la tendencia

de la industria.

La empresa se concentrara dentro de la clasificacion de la ClIU 4 en la seccion

de Artes, Entretenimiento y Recreacion como actividad principal y la actividad

secundaria es Actividades de Clubes Deportivos.

Tabla 1. Clasificacion del sector segun la actividad econémica

R ARTES, ENTRETENIMIENTO Y RECREACION

R90 ACTIVIDADES DE ARTE Y ENTRETENIMIENTO Y CREATIVIDAD

R93 ACTIVIDADES DEPORTIVAS, DE ESPARCIMIENTO Y RECREATIVAS

R931 ACTIVIDADES DEPORTIVAS

R9311 EXPLOTACION DE INSTALACIONES DEPORTIVAS

R9312.0 |ACTIVIDADES DE CLUBES DEPORTIVOS
Actividades de clubes deportivos profesionales, semiprofesionales o de
aficionados que ofrecen a sus miembros la oportunidad de participar en

R9312.00 actividades deportivas, se incluyen las siguientes actividades: clubes de futbol,

clubes de bolos, clubes de natacion, clubes de golf, clubes de boxeo. clubes de
fisico culturismo, clubes de deportes de invierno, clubes de ajedrez, clubes de

atletismo, clubes de tiro, etcétera

Tomado del INEC

2.1.1 Tendencia

La industria durante estos afios ha ido en un constante crecimiento debido a

que cada vez las personas estan interesadas en realizar una actividad fisica en

beneficio de la salud siendo la tendencia practicar deportes que no son los




tradicionales (Espacio Deportes, 2012). Actualmente existen campafas
publicitarias tanto de empresas privadas como estatales, motivando a que los

ciudadanos realicen una actividad deportiva.

En lo que concierne exclusivamente a la practica del Tenis, segun datos
proporcionados por la Asociacion de Tenis de Pichincha (ATP), en lo que va
del afo 2014 se ha registrado un crecimiento de jugadores inscritos a la ATP
dentro de los clubes afiliados y asimilados por la asociacion del orden del 8%
con respecto al afio 2013, y si se toma como referencia el afio 2009, el valor de
crecimiento alcanza el 19%. De igual forma, para el afio 2009 dentro del
calendario de torneos que desarrollaba la ATP se contaban con alrededor de

50 frente a los 70 torneos que se organizan en la actualidad.
El analisis de la industria se basa en los estudios de la informacion presentada
por EI Banco Central del Ecuador, referente a la actividad de Artes,

Entretenimiento y Recreacion.

Tabla 2. PIB pais, industria ensefianza y servicios sociales y de salud y % de crecimiento

Ensefanza % de
Periodo / Industrias PIB y S.erV|c|os crecimiento
sociales y de de la
salud industria

2008 61.762.635 4.726.952 20%

2009 62.519.686 5.184.997 10%

2010 69.555.367 5.750.070 11%

2011 79.779.826 6.336.210 10%

2012 87.494.698 7.170.359 13%

*Valores en miles de dolares
Tomado de las Estadisticas del Banco Central del Ecuador, 2012.
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Figura 1. PIB pais, industria Ensefanza y Servicios sociales y de Salud
Tomado de Estadisticas del Banco Central del Ecuador, 2012

Esta industria presenté un crecimiento del 13% para el afio del 2012 con una
participacion con respecto al PIB el 8%, el dinamismo que muestra entre el
periodo del 2008 al 2012 es del 11%. Una de las razones para el incremento
se debid al mayor interés por parte de la ciudadania a realizar actividades
relacionadas al deporte, a mejorar la salud y estilo de vida. (Pichincha al dia,
2012)

Los productos que integran esta industria y que estan directamente
relacionados con la empresa son las actividades deportivas tanto al aire libre

como bajo techo y clubes deportivos.

De los ingresos anuales segun los balances reportados al ente regulador de las
empresas que pertenecen a la clasificacién de las actividades deportivas, de
esparcimiento y recreativas (Superintendencia de Compahias, 2012), se
determiné un volumen de ventas para el afio 2012 de$ 26.059.428,40 con un
total de 82 compafias que operaban a nivel nacional en ese mismo periodo, lo

que arroj6 un promedio de ingresos anuales de $ 317.797,91 por compaiiia.
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Figura 3. Total de compafiias a nivel nacional
Tomado de: Superintendencia de Compainias s.f.

2.1.2 Estructura de la Industria

A continuaciéon se presentan las cifras de los ingresos anuales y el porcentaje

de participacidon a nivel nacional de las empresas por region segun las

actividades

deportivas, de esparcimiento y recreativas.




Tabla 3. Ingresos anuales de las Actividades deportivas, de esparcimiento y recreativas

2008 2009 2010 2011 2012
COSTA 10.080.644,79 9.480.198,24 | 11.123.219,93 | 12.663.647,96 | 10.638.411,06
SIERRA 13.673.058,74 | 11.966.761,24 | 15.951.456,64 | 13.366.330,14 | 15.421.017,34
NACIONAL| 23.753.703,53 | 21.446.959,48 | 27.074.676,57 | 26.029.978,10 | 26.059.428,40

Tomado de: Superintendencia de Compainias s.f

Tabla 4. Porcentaje de participacion segun los ingresos

2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
COSTA 42%| 44%| 41%| 49%| 41%
SIERRA 58%| 56%| 59%| 51%| 59%
NACIONAL| 100%{100%|100%|100%]| 100%

Tomado de: Superintendencia de Compaiiias s.f.

Las regiones del oriente e insular no estan incluidas debido a que no tienen

participacion en esta clasificacion, la region sierra tiene un mayor porcentaje de

ingresos por esta actividad que la regién costa.

De acuerdo al proyecto, el analisis se concentrara en la provincia de Pichincha,

el canton Rumifahui y la parroquia de Sangolqui.

La provincia de Pichincha para el 2012 presenté un volumen de ingresos de

$13’367.129,17 con 26 compaiiias en esta actividad, lo que significd una media
de ingresos de $514.120,35.
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Figura 5. Total de compafiias en Pichincha
Tomado de: Superintendencia de Compainias s.f




Estos resultados reflejan que en la provincia de Pichincha existen 26
competidores que ofrecen este tipo de actividades, En la parroquia Sangolqui
existen dos Clubes que cuentan con instalaciones en aceptables condiciones

para un 6ptimo entrenamiento:

e Club Castillo Amaguarna
e Club Los Chillos

2.1.3 Ciclo de vida de la industria

La industria se encuentra en una etapa de crecimiento tal como se puede
apreciar en el siguiente grafico de las utilidades, a pesar de que hay afios como
el 2009 y 2011 que registra una disminucion de la misma, en el 2012 se tiene el

valor mas alto para este rango de tiempo.
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Figura 6. Total de compafiias en Pichincha
Tomado de la Superintendencia de Compaiiias, s.f.

2.1.4 Cadena de Valor de la Industria

La cadena de valor de esta industria esta relacionada con la actividad

deportiva, de esparcimiento y recreacion.
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Figura 7. Cadena de Valor de la Industria
Tomado de Crece Negocios, 2011

Las diferentes actividades que componen esta cadena de valor permiten
establecer las estrategias para realizar la campana de publicidad y promocién,
dar a conocer los servicios que se ofrece al consumidor, generar una base de

datos para cada cliente y gestionar el servicio a los usuarios.

2.1.5 Factores econdmicos y regulatorios

Para esta industria los factores regulatorios son definidos por el Ministerio del
Deporte segun la actividad deportiva, en donde se detallan los requisitos
respectivos en cuanto a infraestructura, tipo de ensefianza entre otras
similares.

2.1.6 Canales de distribucion

El canal de distribucion en este caso es la ubicacién del club ya que ahi se va a

ofrecer el servicio a los consumidores.

2.1.7 Las cinco fuerzas de Porter

2.1.7.1 Amenaza de los nuevos competidores

Es baja ya que las barreras de entrada son fuertes, debido a que se necesita

un espacio fisico amplio y una inversién inicial relativamente representativa

para la construccién y equipamiento del Club.
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2.1.7.2 Poder de negociacion de los compradores

Es baja debido a que la demanda es mayor que la oferta, la empresa tiene una
notable ventaja en la negociacion con los compradores, aunque no hay que
dejar de lado los productos sustitutos en donde el cliente puede cambiar su

posicion al momento de elegir el servicio.

2.1.7.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

Es alta ya que los principales productos sustitutos son las escuelas de futbol,
basquet, squash que llevan algun tiempo operando en el mercado y que han
venido captando el interés de un mayor numero de aficionados. Los productos
complementarios son las los locales de ropa y articulos de tenis, tiendas de
refrescos, cafeterias y demas, donde los clientes encuentran lo necesario para

utilizarlo antes durante o después de sus practicas.

2.1.7.4 Poder de negociacion de los proveedores

Es alto debido a que no existe un gran numero proveedores de articulos de
tenis y se debe gestionar la compra a través de minoristas con todas las

condiciones que eso implica como precios, stock, calidad, etc.

2.1.7.5 Intensidad de Rivalidad

La rivalidad entre competidores es intermedia a pesar de que hay complejos
con una alta inversion que ofrecen varias actividades deportivas, pero no se
especializan en un solo deporte ni ofrecen servicios diferenciados es ahi donde

se marca la diferencia.
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Figura 8. Las cinco fuerzas de Porter

2.1.8 Analisis PEST

2.1.8.1 Politico

En febrero de 2013, el presidente Rafael Correa fue reelegido por cuatro afios
mas. Pese a estar en el poder por mas de 6 afios, su imagen se mantiene
fuerte y no hay signos de mayor desgaste, pese a los recientes

acontecimientos relacionados con el fracaso de la iniciativa Yasuni-ITT.

No obstante, su triunfo electoral reforz6 aun mas su liderazgo, poniendo a

Correa practicamente solo en la escena politica nacional. No existe oposicion.
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Si la hay, es débil, desarticulada, poco cohesionada y, en resumen, no tiene
una estrategia de como enfrentar al oficialismo y sin agenda politica para el

pais.

La fuerte presencia de la figura presidencial no solo se debe al liderazgo de
Correa (capacidad de gestién, comunicacion y de lucha en la arena politica) y
los resultados en la realizacion de obra publica (gobernabilidad vs. Calidad de
la democracia), sino fundamentalmente al manejo de su imagen (producto de
marketing) y a la concentraciéon de poder que ha adquirido tras la puesta en
marcha del proceso que inicié en Montecristi y continua hasta el momento con
la aprobacion de leyes que han cambiado la institucionalidad del pais.
(CELAEP, 2013)

El 14 de agosto se cumplieron 100 dias de trabajo de la Asamblea Nacional.
Es la primera vez desde el retorno a la democracia que un partido politico tiene

un bloque legislativo de 100 legisladores de un total de 137.

La existencia de este bloque mayoritario hace que buena parte de las leyes

tratadas en la Asamblea sean aprobadas por mayoria absoluta.

Esto ha hecho que buena de la agenda legislativa esté determinada por las
prioridades del ejecutivo. De las 13 propuestas de ley que fueron presentadas
desde el 14 de mayo de este ano, 6 provinieron de la Presidencia, seis de los

legisladores de oposicion y una del bloque de Alianza Pais en la Asamblea.

Esto ha hecho que, por ejemplo, hayan sido aprobadas con celeridad la
reforma a la Ley de Mineria, la Ley de Comunicacion y la Ley de Abono

Tributario.

En febrero de 2014 se realizaran en el Ecuador elecciones seccionales. Seran
elegidos 46 prefectos y vice-prefectos, 221 alcaldes, 1305 concejales urbanos y

rurales y 4080 autoridades parroquiales.
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El alto nivel de fraccionamiento politico, que es mas alto que el existente a nivel
nacional, arrojara posiblemente los mismos resultados que son las elecciones
legislativas a nivel nacional: los partidos con mayor peso y que lleguen en los

primeros puestos se quedaran con la mayor parte de la representacion.

2.1.8.2 Econdémico

En 2013 la actividad econdémica del Ecuador mantuvo la tendencia a la
desaceleraciéon que se observo en 2012 y crecié un 3,8%, en comparacién con
una expansion del 5,0% en 2012 y del 7,4% en 2011. El menor dinamismo de
la economia obedece a la desaceleracion del crecimiento del consumo, tanto
publico como privado, asi como al menor aumento del gasto publico respecto
del registrado en 2012. No obstante, el consumo y la inversién publica fueron
los componentes que mas contribuyeron al desempefio de la economia en
2013, ya que la demanda externa mantuvo un bajo crecimiento. En este
contexto, aumentaron el déficit fiscal y el déficit en la cuenta corriente de la
balanza de pagos, y disminuyd la inflacion. Las perspectivas para 2014
apuntan a un crecimiento moderado de la economia, impulsado por el
dinamismo de la demanda interna. Las autoridades estiman para ese afo un
crecimiento que se ubicara entre el 4,5% y el 5%, una tasa de inflacion del
3,2%, un déficit del gobierno general del 5% del PIB y un aumento de la deuda
publica, que llegaria al 31,2% del PIB. (Cepal, 2013)

El PIB (a precios constantes) en el segundo trimestre de 2013 se incremento
en 1.2%, en relacién con el trimestre anterior (t/t-1) y presenté una variacion de
3.5% con respecto al segundo trimestre de 2012. (Banco Central del Ecuador,
2013).
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Figura 9. PIB del Ecuador
Tomado del Banco Central del Ecuador

En el segundo trimestre de 2013, las actividades econdmicas que presentaron
una mayor contribucién a la variacion (t/t-1) del 1.2% del PIB fueron: Petroleo y
Minas, Actividades Profesionales, Transporte, Correo y Comunicaciones,
Manufactura (sin ref. de petréleo) y Servicios Financieros. (Banco Central del
Ecuador, 2013)
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Figura 10. Variacion dé las Industrias del Ecuador
Tomado del Banco Central del Ecuador
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La Produccion Nacional de Crudo, entre enero y octubre de 2013 presentd un
crecimiento de 3.4% con relacion a similar periodo de 2012. Las Empresas
Publicas, en igual lapso de tiempo, registraron un incremento en la produccion
de 7.2%, siendo quienes reportan produccién de crudo Petroamazonas EP y la

Operadora Rio Napo.

Para diciembre 2012, la tasa de inflacién del Ecuador se ubicé por debajo del
promedio de América Latina que fue del 5.10% (Banco Central del Ecuador,
2013).
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Figura 11. Inflacion del Ecuador
Tomado del Banco Central del Ecuador

El indice de Confianza del Consumidor (ICC) se ubicé en 46.9 puntos en el
mes de octubre de 2013. En septiembre de 2013 fue de 46.4 puntos. (Banco
Central del Ecuador, 2013)
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Tomado del Banco Central del Ecuador

En noviembre de 2013 el volumen de crédito total otorgado por el sistema

financiero privado fue de USD 2,099.0 millones, lo que indicé una ampliacion

de USD 150.2 millones en relacién a octubre de 2013.
Ecuador, 2013).

(Banco Central del
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2.1.8.3 Social

La politica socio econdmica de nota un interés por los segmentos poblacionales
mas descuidados antiguamente, en estos afos se presta mayor atencidn
mediante ayuda social y econdmica a personas de bajos recursos econdmicos,

discapacitadas y carentes de beneficios sociales.

Se implementan proyectos como: el manejado por el MIDUVI para dar casas a
personas sin vivienda, también se da un bono para la compra de viviendas, el
IESS por medio de los créditos hipotecarios incrementa la capacidad de sus

afiliados y jubilados a comprar bienes inmuebles.

Incentiva a pequefas, medianas y grandes industrias a contratar personas con
discapacidad ofreciendo bonificaciones de descuentos en el impuesto a la
renta. Se crea también la Fundacion Manuela Espejo que ubica a personas de
extrema pobreza o algun tipo de carencia de atencién como salud alimentacién
o vivienda. Ejerce los beneficios de los discapacitados con el carnet del
CONADIS con el incremento de beneficios en compras y disminuye

sustancialmente el pago de impuestos.

Impulsa la mejor calidad en la educacion, primaria, secundaria y universitaria.
Se trata de eliminar el analfabetismo. Efectua una depuracion del personal
docente, motiva a los mismos al desarrollo y el auto educacion. Crea centros
de educacion constante, de investigacion y ciencias como las grandes

metropolis.

Tiene real importancia los proyectos de salud, a todo nivel desde brigadas que
se movilizan en busca de enfermos hasta magnos centros de salud con
tecnologia de las primeras potencias mundiales, se ve la necesidad de difundir
mediante campafas una mejor nutricidn, cuidado al neonato, eliminaciéon de

vicios y delincuencia. En busca de una sociedad mas sana y produciente.
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Los ecuatorianos asumen la responsabilidad de ser parte del cambio, buscan el
conocimiento y la necesidad de la capacitacion continua para poder
desarrollarse en este mundo globalizado, con tendencias de cambio constante.
Las campafias de Hecho en el Ecuador y de Integridad Nacional presentan a
este pais de diversidad cultural como un sitio donde nacen las oportunidades.
Se disminuye por esta razén considerablemente las tasas de migracion
referente a otros periodos y se ofrece planes de retorno a los ecuatorianos que
se mantienen trabajando fuera del pais por la masiva migracién. Asi se trata
de apalear los problemas delincuenciales que se dan por la falta de la

constitucion familiar completa.

La delincuencia es un factor que no ha podido ser controlado del todo, a pesar

que hay programas de reinsercién y construccion de mejores centros de
rehabilitacion delincuencial.

El coeficiente GINI mide la diferencia de ingresos en un pais, al llevar a un
valor de cero lo que se obtiene es una equiparacion de los ingresos (Banco
Central del Ecuador, 2012). Como se aprecia el grafico la tendencia estaba a
la baja desde el 2010 hasta el 2011 siendo para el 2012 que se tiene un punto

mas de desigualdad en los ingresos.
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Figura 14. Coeficiente GINI de Ecuador
Tomado del Banco Central del Ecuador,2012
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2.1.8.4 Tecnolégico

En la actualidad existe una falencia importante en los factores tecnoldgicos.
Todavia el pais se encuentra iniciando la carrera tecnolégica la industria esta
comenzado a identificar la necesidad de incorporar en su produccién cotidiana
maquinas y herramientas que maximicen su producciéon y disminuyan los

niveles de desperdicio.

Las brechas se acortan gracias a un movimiento globalizado donde se han
incrementado las comunicaciones, compras virtuales, internet, teléfonos

inteligentes.

La busqueda constante de lograr el mayor rendimiento, al menor costo impulsa
en este nuevo siglo la necesidad de permanecer constantemente
evolucionando no solo las herramientas fisicas sino sobre el conocimiento
intelectual que es primordial para el cumplimiento de objetivos de la mejor

forma posible.

En el pais se creando un semillero de nuevas mentes que ven en la tecnologia
y las ciencias un mundo completo por descubrir y que permitira al pais mayor

competitividad a todo nivel.

Ecuador ocupa el puesto 91 entre 144 economias del mundo. El estudio midio
la capacidad de aprovechar lastecnologias de la informacion y las
comunicaciones (TIC) para lograr crecimiento y bienestar. En este indice
también se nota un cierto desarrollo, pues en el 2012 ocupaba el puesto 96.
(El Comercio, 2012)
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2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.21 Laideay el modelo de negocio

Implementar un Club de Tenis que cuente con canchas de superficie de césped

sintético en la Parroquia de Sangolqui.

El club TOP SPIN sera el primero en contar con canchas de tenis de estas
caracteristicas, en donde la diferencia en la mayor velocidad de la pelota
permitira que los usuarios tengan entrenamientos mas exigentes y que
consecuentemente se obtenga una mejor preparacion tanto fisica como

técnica.

Mediante una formacién especializada, el rendimiento de cada practicante

evolucionara en los diferentes niveles de juego.

A diferencia de otros clubes, el proyecto esta dirigido incluso para personas

que sean mayores de 18 anos.

2.2.2 Estructura legal de la empresa

El club se va a estructurar como Compania de Responsabilidad Limitada.

2.2.3 Mision, Vision y Objetivos

2.2.3.1 Mision

Ser un club especializado en la practica de Tenis que se involucre plenamente

en la formacion deportiva integral de sus socios mediante la utilizacién de

herramientas y técnicas que demanda actualmente la practica de este deporte.
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2.2.3.2 Vision

Formar deportistas de alta calidad que a través de sus entrenamientos en el

Club lleguen a convertirse un dia en iconos del tenis nacional e internacional.

2.2.3.3 Objetivos

Objetivos Especificos

Definir las estrategias de la empresa a fin de emprender el desarrollo del

negocio.

Realizar un estudio del mercado objetivo y establecer la toma de

decisiones.

Indagar las preferencias de los servicios requeridos por el mercado

objetivo.

Desarrollar procesos de servicio, operativos, legales y planes de

financiamiento para llevar a cabo el proyecto.

Analizar los riesgos la rentabilidad y factibilidad del negocio.

Desarrollar un servicio diferenciado para alcanzar un 80% de satisfaccion

en el cliente.

Recuperar la inversion realizada para el emprendimiento e incentivar a los

accionistas para ampliar el Club.
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Objetivos a Corto Plazo

e Alcanzar cada afo un volumen de ingresos promedio por concepto de
ventas de USD.240.117.

e Incrementar el numero de clientes en 11% cada ano.

Objetivos a Mediano Plazo

e Mantener un porcentaje de renovacion de clientes anual de mas del 80%.

e Lograr que los tenistas del suban en el ranking de competencia.

Objetivos a Largo Plazo

e [nvertir un monto de 100.000 USD en infraestructura.

e Abrir una sucursal en la plaza de Cumbaya con una inversiéon de USD
370.000.

2.3 EL PRODUCTO O SERVICIO

Es el primer club que contara de canchas con superficie de césped sintético las
mismas que cumplen con las normas del Ministerio del Deporte, lo que permite
ofrecer un servicio de ensefianza especializada en el Tenis, mediante un juego
mas dinamico y exigente para cada una de las distintas categorias, siendo
estas, inferiores, intermedias y avanzadas para asi poder perfeccionar el nivel

de juego de cada jugador.

Ademas, de brindar el alquiler de las canchas en los horarios en que no se
dicten los cursos, existiran espacios que seran destinados a la venta de

articulos relacionados con el Tenis y el encordado técnico de raquetas, un
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centro de fisioterapia para rehabilitacion o relajacion de los jugadores y una
cafeteria, estos servicios complementarios permitiran que cada cliente se
sienta a gusto y tenga al alcance diferentes opciones de acuerdo a sus

necesidades.

En las canchas existiran lugares para el alquiler de vallas laterales, tanto

interiores como exteriores para publicidad.

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

La empresa debera aprovechar la diferenciacién en el servicio, ya que cuenta
con una superficie de césped artificial y el enfoque de un Club exclusivamente

destinado a la practica del Tenis.

La comercializacion del servicio sera a través de Marketing On line y Marketing
directo, dando a conocer los beneficios de entrenar en un lugar especializado y
con servicios complementarios que permitan que el cliente se sienta mas

identificado con el Club.
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Tabla 5. FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 |Desarrollo del proyecto en terreno propio |D1 Poca e.xperlenma en el manejo de un Club
de Tenis
Empleg d.e cesped smtepco que dgsaﬂa Inexistencia de estudios de mercado
F2 |elrendimiento de los tenistas y mejora su |D2 )
. . respecto a este tipo de proyectos
nivel de entrenamiento
Instructores especializados con Falta de solvencia al momento de
F3 : . D3 )
certificaciones ITF recuperar cartera impaga
Fa Excelente ublcgmon dg facil acceso en D4 |Barreras de salida elevadas
transporte publico o privado
Pocas relaciones con canales alternativos
F5 |Bajo impacto ambiental D5 |que puedan atar el servicio a otro
producto o servicio
Genera interés de atletas de alto Poca capa_mdafj de reaccion para
F6 o D6 |enfrentar situaciones adversas como
rendimiento . ~ L
accidentes, dafios patrimoiales, etc.
F7 |Manejo competitivo de precios
F8 |Fomenta un estilo de vida saludable
F9 Capacitacion a los entrenadores en los
talleres que ofrece la ATP
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Participacion en competencias locales Utilizacién de economias de escala en
o1 o . A1
auspiciando a jugadores del club otros clubes
02 |Organizacién de circuitos locales A2 Fact.or.es gllmatlcos » como las continuas
precipitaciones
Participacion como expositores en
O3 |simarios y talleres propios delcluboen |A3 |Elevacion de impuestos
instituciones relacionadas
04 |Minima competencia actual A4 Incrgmentq de I‘GQUISItOS'y normas para el
funcionamiento de este tipo de clubes
Soporte para aplicaciones de becas
O5 |deportivas tanto en universidades A5 |Competencia desleal

nacionales como extranjeras




2.5.1 Estrategias del Analisis FODA

Tabla 6. Estrategias FODA
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Determinar un plan de negocios
para estructurar cada area y
determinar las estrategias
pertinentes (F9, F7, O4)

Fidelizacion de los clientes mediante

Financiar el proyecto mediante
capital propio, socios e instituciones
financieras (05, D1)

Realizar las actividades necesarias

Delinear las politicas para la
atencién al cliente y cumplir con las
metas de cada practicante (F3, A3)

FO |el uso de las caracteristicas del Club | DO ) .
. de marketing y promocion para dar a
y una cultura de servicios (F2, F4,
01) conocer el Club (O1, D6)
Crear un disefio del Club acorde a
los lineamientos actuales del
Ministerio del Deporte (F6, 0O2)
Aplicacion de las tendepcuas Establecer politicas de contratacion
actuales en el entrenamiento, i
. para el area operativa a fin de contar
basadas en el conocimiento del con personal cetificado (D2, A5)
FA |autor (F7, A6) DA [€°"P ’

Respaldo de la deuda con los
activos fijos de la empresa (D1, A1)
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3 CAPITULO III: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

3.1 INVESTIGACION CUALITATIVA

3.1.1 Entrevista con experto

Para desarrollar la entrevista con experto y obtener informacion relevante, se
contacto con las siguientes personas; Headpro del club Castillo de Amaguana
Freddy Ofia, Headpro del Club los Chillos Wilson Walpa y a Fernando Jadan
tenista que ha participado en torneos nacionales y sudamericanos, se eligié a
los Headpro de cada Club debido a que estan relacionados directamente con el
avance del Tenis en el sector de Sangolqui, los entrevistados proporcionaron
su punto de vista acerca de tres interrogantes planteadas siendo las detalladas

a continuacion:

1. En estos ultimos afios cree usted, ;Qué existe mas adeptos a este

deporte en Sangolqui?

2. ;Qué opina usted para un proyecto de un Club de Tenis aqui en

Sangolqui?

3. ¢ Qué opina usted de que el club sea con canchas de tenis de césped

sintético?

Freddy Ona expresd que existe un incremento en el numero de personas que
estan interesadas en practicar este deporte, ademas de la carencia de
instalaciones optimas para practicar este deporte y que el hecho de ser césped

sintético seria totalmente innovador ya que no ha visto canchas de ese tipo.

Wilson Walpa también manifestdé que existe un incremento de practicantes de
este deporte, ademas de la necesidad de mayor infraestructura, mencioné que
la creacion del Club seria muy importante ya que sélo se cuenta con canchas

duras y cancha de arcilla en el pais.
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Fernando Jadan expuso que ahora ve mas gente intentado practicar este
deporte y el contar con un nuevo proyecto seria interesante ya que casi no se
tiene canchas donde practicar, ademas, que muchos de los que juegan Tenis
quisieran practicar en una cancha que no sea necesariamente de arcilla o

cemento.

Después de analizar las diferentes opiniones de cada uno de los entrevistados
acerca de las interrogantes planteadas para un Club de Tenis con canchas de
césped sintético, se puede reafirmar que existe un incremento de las personas
que practican este deporte, ademas que coinciden en la falta de canchas
donde se pueda entrenar en este sector, se ratifica que no hay canchas de
tenis que sean de césped sintético, al saber que el Club TOP SPIN seria de
este tipo de superficie motivd una reaccidn positiva por parte de los
entrevistados ya que creen que seria proyecto innovador y que muchos

desearian practicar en una superficie diferente a las tradicionales.

3.1.2 Focus Group

Para realizar la sesion del grupo de enfoque se escogié a los participantes
entre las edades de 13 a 20 afos, quienes dieron sus opiniones de una manera
espontanea y actualizada, con la guia del moderador quien se basé en un
temario que permite obtener informacion referente al nivel de juego de cada
participante, la situacion actual del tenis a nivel pais, parroquia de Sangolqui y

sobretodo acerca de TOP SPIN, (ver anexo 1 se desglosa el temario).

Al ser una interaccidon que es ineludible la participacion activa por parte de los
participantes, es necesario crear un ambiente donde se sientan a gusto y no
tengan ninguna distraccién, para que asi se enfoquen en lo que el moderador

les va indicando.

Las principales ideas otorgadas por los participantes se detallan en la siguiente
tabla, estan presentadas tal cual fueron expresadas manteniendo el criterio

personal.
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Tabla 7. Ideas principales de los participantes en el Focus Group

TEMAS A TRATAR

IDEAS PRINCIPALES DE CADA PARTICIPANTE

1.

iPor qué ustedes se identifican con el
tenis?

Disfrutar del juego, realizar una actividad fisica, por el sonido
de la raqueta con la pelota, por motivacion de jugadores
profesionales, por relajaciéon, debido a que los padres les
inculcaron esa practica

¢ Cual creen que es el mayor problema del
Tenis en Ecuador?

No hay apoyo debido a que no conocen el verdadero esfuerzo
que se hace al entrenar, debido a los costos del deporte ya
que lo consideran como deporte secundario, mayor
preferencia a los jugadores de Guayaquil, falta de formaciones
en los colegios o escuelas, el apoyo debe ir mas a sacar
jugadores profesionales

¢ Qué les motiva para entrenar?

Simplemente porque me gusta el tenis, la motivaciéon que da el
ver los jugadores que estan en el ranking como Nadal,
Federer, para cambiar las actividades, realizar una actividad
fisica, por ser divertido y emocionante

¢Una cancha lenta o rapida es decir de
arcilla o cemento cual es su preferida?

La mayoria de participantes prefieren una cancha rapida ya
que el entrenamiento es mas exigido, a diferencia de la
cancha lenta, las canchas de cemento fueron las iniciales en
su entrenamiento

¢Cuantas horas creen que es lo mas
apropiado entrenar a la semana?

4 horas, 5 horas y 8 horas a la semana, para el nivel de juego
amateur entre 4 horas a 5 horas a la semana, influye el nivel
de juego que se desea conseguir, si se es estudiante es dificil
entrenar mas horas, depende de la dedicacion de cada
jugador

¢Cuando algun amigo o familiar les
comenta que esta entrenando en un club
gue opinan acerca de eso?

Mejor entrenar en un club por los compafieros que se tienen,
en un grupo se puede divertir mas y entrenar mas, es mejor
que no haya muchos alumnos por clase, depende del nivel de
juego el numero de alumnos.

. Qué opinan sobre la practica de tenis
aqui en Sangolqui?

Hace falta canchas en o6ptimas condiciones, los clubes
actuales se centran a privatizarse no permiten acceso a mas
personas. Los costos son demasiados exagerados

¢ Qué club de Tenis piensan que son los
mas renombrados aqui en Sangolqui?

Club los chillos y el castillo de Amaguaria

¢, Opinan que hay mercado para un nuevo
club de tenis?

Si porque hay muchas personas que les gusta el tenis, si hay
mas clubes asi mas gente puede entrenar, seria bueno otro
club para que tenga entrenadores mas responsables, disponer
de canchas para ir a alquilar.

10.

La idea de negocio es crear un Club de
Tenis especializado en este deporte 10.
(Repartir la idea del negocio) y darles 2
minutos... ¢,Que opinan?

Excelente, no existe la molestia de la arcilla, poder entrenar en
una cancha oficial es una gran oportunidad para poder
mejorar, mayor atractivo visual, el mantenimiento debe ser
mas practico a diferencia de las canchas de arcilla y cemento,
un proyecto muy beneficioso, cuando llueve el desfogue del
agua seria mas rapido.

11.

Al saber que las canchas son de césped
sintético que reaccion les causo?

Me gusté mucho porque es mas rapida y la pelota tiene mayor
pique, favorece en el fisico, mejora la agilidad, es algo
innovador para ampliar el nivel de juego, seria perfecto

12.

¢Se inscribirian en TOP SPIN?

Seguro, si, por supuesto, debido a la superficie y la apertura
para los jugadores,

13.

¢ Qué servicios les gustaria que tenga el
club?

Se pueda entrenar en la noche, encordado raquetas, anti
vibradores, disponer de raquetas para que asi pueden acceder
mas personas, gimnasio para aumentar la masa muscular, una
cafeteria, programas nutricionales para el jugador, servicio en
caso de lesiones, canchas dedicadas para un jugador en
especifico de acuerdo

14.

¢Si el Club les da la opcion de un
entrenador personal que opinan?

Depende del horario.

15.

¢Qué recomendacion podrian aportar al
club TOP SPIN?

Mas canchas 4 o 5 para los que quieran entrenar con mayor
frecuencia, dar seminarios cursos para la parte de la "cabeza",
que alguien nos guie espaticamente por lo que nos falte,
ranking interno del club, manejar las reglas de la ITF, ampliar
el club a nivel provincial, apoyar a los jugadores a tener un
ranking en el ATP, reglamento interno, crear un horario
ejecutivo
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Al analizar las ideas obtenidas, se deduce que los participantes tienen una
influencia externa para motivarse a entrenar, es decir, por los tenistas
profesionales favoritos de cada uno, ademas que prefieren que sus
entrenamientos sean divertidos, emocionantes y exigentes para asi también

mejorar la parte fisica.

Todos los participantes coinciden en que prefieren entrenar en un club ya que
al tener mas companeros se genera una sana competencia que les motiva en

el desarrollo y el mejoramiento de su técnica de juego.

Se puede apreciar un descontento en todos los participantes del focus group al
saber que el deporte del Tenis aqui en el Ecuador no tiene el suficiente apoyo y
que existe privilegios hacia ciertos jugadores en especifico, ellos creen que el
apoyo deberia ir dirigido a quienes estan en un nivel amateur para asi ir
creando siembras y generando una mayor cantidad de tenistas que sean

profesionales y que representen al pais de mejor manera.

La practica de este deporte en Sangolqui debe ser mejorada en el ambito de
infraestructura, costos y entrenadores, ya que plantearon la no existencia de
canchas en optimas condiciones ademas de los excesivos costos para entrenar
en uno de los clubes mas representativos de esta zona y la falta de
compromiso por parte de los entrenadores que hace que pierdan el ritmo de

juego.

La idea de contar con un Club como TOP SPIN, con canchas de césped
sintético, generd una la reaccion totalmente positiva de los participantes ya que
poder entrenar en un Club exclusivamente dedicado al Tenis, que cuente con
canchas de superficie rapida y que permita mejorar la técnica, la agilidad fisica
y la concentracion en el juego es plenamente atractivo, ademas de los servicios
complementarios de encordado de raquetas, cafeteria, programas

nutricionales, etc.
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Con esto se puede apreciar una verdadera intencion de compra y verdadero
interés de cada participante hacia el Club, presentando diferentes ideas para
mejorarlo y tener una mayor acogida.

3.2 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.2.1 Mercado Objetivo

Para determinar el mercado objetivo se planteé que en el area urbana de la
parroquia de Sangolqui entre las edades de 5 a 25 afos existe una poblacién
total de 31863 habitantes. La parroquia de Sangolqui tiene un total de 14246
hogares en el area urbana con un nivel socioecondmico medio alto
conformando asi el mercado a cual se va enfocarse la empresa (INEC, 2010).

3.2.2 Segmentacion del mercado

Para realizar una segmentacion del mercado objetivo y determinar el tamafo

de mercado de manera idonea se partio de las siguientes caracteristicas.

3.2.2.1 Segmentaciéon Geografica

Los habitantes de la parroquia de Sangolqui.

3.2.2.2 Segmentacién Demografica

Nifos, nifas, jovenes estudiantes de colegio, universitarios, jovenes

profesionales de las edades de 5 a 25 anos.

3.2.2.3 Segmentacion Psicografica

Hogares con ingresos medios altos.
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3.2.3 Tamaio de la muestra

El mercado objetivo son los hogares con ingresos medios altos de la Parroquia

de Sangolqui.

Tabla 8. Mercado Objetivo

MERCADO OBIJETIVO
TAMANO DE LA MUESTRA
DESCRIPCION POBLACION

POBLACION DE LA PARROQUIA DE

87993
SANGOLQUI
POBLACION DE LA PARROQUIA 31863
SANGOLQUI ENTRE 5 y 25 ANOS
POBLACION URBANA DE LA
PARROQUIA SANGOLQUI ENTRE 5 y 25 25643
ANOS
HOGARES CON NIVELES CON

14246
INGRESOS MEDIOS ALTOS

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

El calculo de la muestra se hizo mediante la férmula de muestro simple y el
resultado obtenido fue de 369 encuestas. A continuacion se puede visualizar el

calculo.

D*q* Z2 * N
n=
(e2(N-1)+ (2% xp=q)

Tabla 9. Calculo de la muestra

N 14.246
p 0,5
q 0,5
e2 0,0025
z 1,96
z2 3,8416

Tomado de Galindo, 2006, p.38
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0,5 * 0,5 * 3,8416 * 14246
n=
(0,0025 (14245)) + (3,8416 % 0,5 % 0,5)

El modelo de la encuesta se la puede observar en el anexo 2.

3.2.3.1 Resultados de las Encuestas

La encuestas se hizo en el sector del Club los chillos, las Terrazas de la
Concepcidn, el Refugio y en el Centro Comercial San Luis, los resultados
obtenidos para cada pregunta se los detalla a continuacion con su respectivo

analisis.

Se encuestd a 369 personas que tienen interés hacia el tenis, dentro del rango
de edades establecido previamente por TOP SPIN y que presentd los

siguientes resultados:
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1. ¢Doénde entrena o le gustaria practicar Tenis?

Tabla 10. Practica de tenis

Figura 15. Practica de tenis

En un club |En una cancha particular
HOMBRES 154 65
MUIJERES 114 36
TOTAL 268 101
E Enunclub

@ En una cancha particular

De los 369 encuestados el 73% tiene una preferencia para entrenar en un club

lo que contrasta con el 27% que prefiere en una cancha particular, esto

demuestra que las personas tienen una mayor afinidad a practicar el Tenis en

un club.
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2. ;Qué dias practica o le gustaria entrenar Tenis?

Tabla 11. Dias de entrenamiento

LUNES |MARTES | MIERCOLES |JUEVES | VIERNES |[SABADO | DOMINGO
HOMBRES 72 94 104 73 69 57 0
MUJERES 62 63 70 62 50 53 3
TOTAL 134 157 174 135 119 110 3

B LUNES

B MARTES

B MIERCOLES

B JUEVES

i VIERNES

= SABADOD
DOMINGO

Figura 16. Dias de entrenamiento

Los dias que tienen un mayor interés para practicar son los lunes martes
miércoles y jueves, esto da a conocer que los horarios expuestos para el

entrenamiento son acorde a la opinion de los posibles clientes.
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3. ¢Se inscribiria en un club especializado en este deporte?

Tabla 12. Inscripcion

Sl NO

HOMBRES 210 12
MUJERES 146 1
TOTAL 356 | 13

H Sl

W NO

Figura 17. Inscripcion

Los encuestados tuvieron una reaccidén positiva para inscribirse en un club
especializado en el tenis, siendo asi que solo el 4% tuvo una respuesta

negativa, debido a que disponen de un entrenador personal.



4. ;Cuantas horas a la semana preferiria acudir a entrenar?

Tabla 13. Horas de entrenamiento

37

Figura 18. Horas de entrenamiento

2 HORAS |3 HORAS |4 HORAS |5 HORAS O MAS
HOMBRES 56 61 80 14
MUJERES 28 47 55 15
TOTAL 84 108 135 29

B 2 HORAS

m 3 HORAS

4 HORAS

L 53 HORAS O MAS

TOP SPIN ofrece un entrenamiento de 4 horas a la semana, estando asi

alineado a la mayoria del total de encuestados, que tiene una preferencia para

entrenar 4 horas a la semana, siendo el 38%. Un 30% se expreso que prefiere

entrenar 3 horas a la semana.
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5. ¢En qué tipo de superficie prefiere entrenar?

Tabla 14. Superficie para entrenar

ARCILLA |CEMENTO|OTRO
HOMBRES 122 88 0
MUJERES 80 66 0
TOTAL 202 154 0

B ARCILLA
u CEMENTO
L OTRO

Figura 19. Superficie para entrenar

Los encuestados mantienen una preferencia de entrenar en una superficie de
cemento, debido a que en ese sector predominan las canchas de esa

superficie.



6. ¢Ha practicado tenis alguna

sintético?

Tabla 15. Césped sintético

vez en una

SI INO
HOMBRES 212
MUJERES 142
TOTAL 354

superficie de

39

césped

99%

Figura 20. Césped sintético

5
NO

El 99% nunca ha practicado en una superficie de césped sintético, ratificando lo

expuesto de ser los primeros en presentar una superficie de césped sintético.
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7. Si se crearia Club de Tenis con una superficie de césped sintético que
cumple con las normas de la ATP, acudiria a hacer uso de las

instalaciones?

Tabla 16. Aceptacion

SI INO
HOMBRES 2111 O
MUJERES 1451 O
TOTAL 356] O

u 5l

WNO

Figura 21. Aceptacion

Los 356 encuestados estarian dispuestos a inscribirse en el club.
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8. Por 4 horas a la semana es decir 16 horas al mes ;Qué precio estaria

dispuesto a pagar?

Tabla 17. Horas entrenamiento

SESENTA DOLARES |SETENTA Y CINCO DOLARES JOCHENTA Y CINCO DOLARES
HOMBRES 47 124 40
MUJERES 73 52 20
TOTAL 120 176 60

m SESENTA DOLARES

W SETENTAY CINCO DOLARES

L OCHENTAY CINCO
DOLARES

Figura 22. Horas entrenamiento

De los 356 individuos que si se inscribirian en el club TOP SPIN, 176 estan
dispuestos a pagar setenta doélares, 120 individuos pagarian sesenta dolares y
60 individuos ochenta y cinco dolares, esto permite establecer el precio con un

mayor criterio de acuerdo a los resultados obtenidos.
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9. ¢Alquilaria una cancha de césped sintético con las normas de la ATP
en la cual usted puede entrenar o jugar un partido?

Tabla 18. Alquiler

Sl NO

HOMBRES 207 ] 16
MUJERES 1241 22
TOTAL 331| 38

u 5]

wNO

Figura 23. Alquiler

De los 356 encuestados que si se inscribirian en el club, el 90% dijo que si

alquilarian las canchas para jugar sus partidos particulares.
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10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el alquiler de una hora por una

cancha?

Tabla 19. Valor Alquiler

DOS DOLARES|DOS CON CINCUENTA DOLARES |TRES DOLARESJOTRO
HOMBRES 70 75 59 5
MUJERES 44 49 27 2
TOTAL 114 124 86 7

B DOS DOLARES

EDOSCON CINCUENTA

DOLARES

W TRES DOLARES

L OTRO

Figura 24. Valor Alquiler

El precio del alquiler por hora de cancha tuvo una tendencia del 38% que
estarian dispuestos a pagar dos ddlares con cincuenta centavos, aunque el

34% preferiria pagar dos dolares.
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11. ¢ Quién tiene la decision de compra en familia?

Tabla 20. Decision Compra

PADRE |MADRE|USTED |OTRO
HOMBRES 106 73 47 4
MUJERES 73 56 19 1
TOTAL 179 129 66 5

B PADRE

E MADRE
E USTLD

L OTRO

Figura 25. Decision Compra

Se aprecia que los padres son los que deciden al momento de efectuar la

compra.
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12. ; Qué servicios adicionales le interesaria que se ofrezcan en esas

instalaciones?

Tabla 21. Servicios

Figura 26. Servicios

W ARICULOS DE IENIS

ENCORDADO |ARTICULOS DE TENIS |[ENTRENADOR PERSONAL |OTRO

HOMBRES 73 97 89 26

MUJERES 33 72 72 5

TOTAL 106 169 161 31
B ENCORDADO

W ENTRENADOR PERSONAL

L OTRO

Los servicios que preferirian tener dentro del club son la venta de articulos de

tenis con un 36% y la posibilidad de contar con un entrenador personal con un

34%, un 23% desearia disponer de servicio de encorado y un 7% expreso que

deberia constar con gimnasio, sala de estar y servicio de cafeteria, los servicios

que ofrecera el club deberan ir acorde a los resultados.
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13. ;. Qué medios publicitarios prefiere para estar informado sobre los

servicios que ofrecera este Club?

Tabla 22. Medios publicitarios

E-MAIL|REDES SOCIALES|RADIO JOTRO
HOMBRES 79 145 30 12
MUJERES 38 110 28 2
TOTAL 117 255 58 14

B E-MAIL
E REDES SOCIALES
W RADID

L OTRO

Figura 27. Medios publicitarios

El 58% de los encuestados prefieren recibir la publicidad y demas informacién

en las redes sociales.
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14. ; El nombre TOP SPIN le es de su agrado para identificar un club de

Tenis?

Tabla 23. Nombre Club

SI |NO
HOMBRES |170] 54
MUJERES 120| 25
TOTAL 290| 79

5

WNO

Figura 28. Nombre Club

Para determinar si el nombre del club es de agrado para los encuestados

mostré como resultado que el 79% dijo que si.

Al analizar los resultados se observd que los individuos tienen una actitud
positiva a que exista un club de Tenis en la parroquia de Sangolqui. De los 369
encuestados 356 si se inscribirian en el club y de estos 331 alquilarian las
canchas para sus partidos particulares, un servicio adicional que TOP SPIN
debe brindar es la opcion de tener un entrenador personal ya que muchos
encuestados vieron eso como una gran opcion, el precio para inscribirse al club
y para el alquiler segun los encuestados deberia estar en los setenta y dos con

cincuenta dolares respectivamente.
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Debido a la tendencia actual por el uso de las redes sociales los encuestados
prefieren ese medio para recibir informacion, publicidad y demas noticias de
TOP SPIN.

3.3 TAMANO DE MERCADO

Para determinar el tamafio del mercado y al no existir una informacion de la
industria de Tenis se plantedé una metodologia la cual se basa que el valor de
ingresos totales determinado en el capitulo de la industria para la provincia de
pichincha $ 13.367.129,17 sea denominador, y en cambio el numerador es el

numero de clubes que existentes multiplicado por los ingresos promedios.

Con este calculo lo que se determina es un porcentaje de clientes para la
industria del Tenis, que al ser multiplicado por el mercado objetivo va a dar
como resultado el numero de clientes dispuestos a acceder a este tipo de

servicios.

Tabla 24. Calculo de porcentaje clientes

Ingresos Clubes )
= % clientes

Ingresos de la industria

5.655.323.85 _ 2%
13.367129,17  °7°

El numero de los clientes potenciales anuales tanto para TOP SPIN y para los
2 clubes de tenis ubicados en la parroquia de Sangolqui se obtuvo

multiplicando el porcentaje de clientes de la industria con el mercado objetivo.

Tabla 25. Calculo clientes potenciales

mercado objetivo X % Clientes = Clientes potenciales anuales

42% x 14246 = 5983
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La capacidad maxima de alumnos de TOP SPIN para entrenar por categoria de

juego se la detalla en la siguiente tabla.

Tabla 26.

Capacidad maxima Club

Horarios para los Cursos de Categorias Total
Lunes a Viernes 2
6h15 7h15 4 12 12 28
7h25 8h25 4 12 12 28
8h35 9h35 4 12 12 28
Horarios para los Cursos de Categorias Total
Lunes, Miercoles y Viernes 2
14H00 15h15 4 12 12 28
15h20 16h35 4 12 12 28
16h40 17h55 4 12 12 28
18h00 19h15 4 12 12 28
112
Horarios para los Cursos de Categorias Total
Martes y Jueves 2
15h00 17h00 4 12 12 28
17h05 19h05 4 12 12 28
| 56,
| MAXIMO DE ALUMNOS AL MES 252

Al obtener el valor mensual de 498 clientes potenciales, el club tiene la

capacidad maxima para la captacion de esos clientes sin exceder el maximo de

alumnos para cada horario del 51% mensual.

3.4 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS

Los competidores directos de TOP SPIN son el Club los Chillos y el Castillo de

Amaguana, en la siguiente tabla se muestra las principales fortalezas y

debilidades de cada club.



Tabla 27. Ventajas y desventajas competencia
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VENTAJAS

Canchas en optimas condiciones y tienen tres canchas cubiertas.

Club los Chillos |Diez afos de experiencia con la escuela de Tenis.

Dentro de la urbanizacién Club los Chillos

Canchas en perfectas condiciones.

Castillo Amaguaia - - - -
Realiza varios abiertos al afio

DESVENTAJAS

Mayor beneficios para los socios

Club los Chillos

Los altos precios que cobran para entrenar en las distintas categorias

No alquilan las canchas a particulares

La distancia parallegar al club

Castillo Amaguafia|Solo entrenan martes y jueves

No alquilan las canchas a particulares

Cabe recalcar que el Club de los Chillos tiene mayor experiencia en el ambito

de entrenamiento debido a su amplia trayectoria, pero el precio que cobran ES

muy superior a diferencia del otro club del sector, tal como se detalla a

continuacion:

Tabla 28. Precios Club los Chillos (No Socios)

Precios Club los Chillos (No Socios)

Dias/Semana|Competicién 1|Competicién 2 |Competiciéon 3 |Avanzados |Principiantes
3 160,00 150,00 130,00 120,00
4 180,00 170,00 160,00 140,00 125,00
5 190,00 180,00 170,00 150,00 135,00

Nota

*Valores sin IVA

** Matricula de 30,00 dolares anuales
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Los precios del Castillo de Amaguana se los detalla en la siguiente informacion:

Tabla 29. Precios Castillo de Amaguaia (No Socios)

Precios Club Castillo de Amaguaiia (No Socios)

Dias/Semana |Avanzados Intermedios |Principiantes
3 100,00 85,00 75,00

Nota

*Valores sin IVA

** Matricula de 56,00 dolares anuales

3.5 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

La proyeccion del mercado objetivo se la realiz6 con la estimacion de
crecimiento segun el GADMUR que en sus siglas significa Gobierno Auténomo
Descentralizado Municipal de Ruminahui del 2,94% y para el numero de
clientes se efectudé el calculo segun cifras del ingreso a mercado y la
estimacion de TOP SPIN

Tabla 30. Participacién mercado

PARTICIPACION EN EL MERCADO E INGRESOS APROXIMADOS
MERCADO OBJETIVO (No. 14246 14659 15084 15522 15972
Personas)
CLIENTES ANULES (No. 055 063 289 1o o
Personas)
PROMEDIO MENSUAL
CLIENTES 21 22 24 26 29
INGRESOS APROX.
CURSOS 149.850,00 | 162.075,00 | 179.011,84 | 196.783,24 | 215.342,11
PARTICIPACION . . : ] -
MERCADO 1.8% 1.8% 1,9% 2,0% 2.2%

En el primer afio se tiene planificado contar con 255 alumnos, lo que
representa el 1.8% del mercado obijetivo, para el quinto afio se contara con 349

inscritos lo que representa el 2,2% del mercado obijetivo.
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El volumen de ventas para el primer afo es de 149.850,00 de acuerdo al

ingreso de alumnos por cada mes arrancando con 120 alumnos.

3.6 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Para determinar el nivel de satisfaccion del cliente se usara varias estrategias
entre ellas, se realizara cada trimestre una encuesta de satisfaccion del servicio
prestado hacia nuestros alumnos y a las personas que frecuentan el alquiler de
las canchas, ademas de contar con un buzdn de quejas y sugerencias ya que
eso permite que el cliente exprese realmente su perspectiva hacia el club y
efectuar una calificacién cada fin de mes por parte de los alumnos hacia su

instructor para asi determinar el rendimiento del mismo.

TOP SPIN en el afan de estar en constante innovaciéon y generar mayor
rendimiento en los entrenamientos de los practicantes de este deporte, se
basara en las regulaciones y recomendaciones que efectua la International

Tennis Federation que en sus siglas es ITF.

El plan a largo plazo es crear una cuarta cancha que sera destinada para el
uso de los principiantes, lo que facilitara una mejor ensefianza mediante una

redistribucién de los alumnos de esa categoria de acuerdo a su nivel de juego.
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4 CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Al analizar las caracteristicas del mercado objetivo y encontrar una similitud en
el mismo, TOP SPIN se enfocara directamente en ese nicho mediante la
estrategia de concentrado ya que asi se enfoca directamente a quienes les
interesa la practica del Tenis ademas que para asi satisfacer las necesidades

de ese segmento de Sangolqui.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

Para fijar el precio que tendra el servicio, se debe hacer un analisis de tres
variables: los resultados obtenidos en las encuestas del precio, la diferencia

entre los precios de la competencia y los costos que incurre la empresa.

4.2.1 El precio segun los clientes

Al momento de efectuar las encuestas acerca del valor que estarian dispuestos
a pagar los clientes por inscribirse en el club de tenis, 176 individuos estan de
acuerdo con un precio de 75 dodlares mensuales y para el alquiler de las

canchas 124 indicaron que prefieren un precio de 2,50 ddlares por hora.

4.2.2 Diferencia entre los precios de la competencia

El Club los Chillos maneja diferentes precios para cada nivel de juego o
competencia tal como se pudo apreciar. En el tema de competencia y
competitividad para el andlisis se ha enfocado en un nivel de juego intermedio

expuesto en la siguiente tabla.



Tabla 31. Comparacién precios
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Castillo Amaguaiia Club los Chillos
Precios Cursos de Tenis
Matricula (Anual) 56,00 30,00
Mensual *85,00 *130,00
Precio de Alquiler No Aplica No aplica

*El precio es para un nivel de juego intermedio

4.2.3 Costos de TOPSPIN

Tabla 32. Costos y gastos diarios en relaciéon a alumnos primer mes

COSTOS Y GASTOS DIARIOS ALUMNOS PRIMER MES

SERVICIOS BASICOS 6,63 VALOR MENSUAL 75,00

NOMINA ADMINISTRATIVA 75,73 ALUMNOS 120,

PUBLICIDAD 80,10 TOTAL INGRESOS DIA 300,00

SUMINISTROS DE OF. Y LIMP. 3,00 TOTAL INGRESOS MES 9.000,00
SERVICIOS WEB 3,47
MANTENIMIENTO CANCHAS 10,00
PERSONAL OPERATIVO 84,69
PELOTAS ENTRENAMIENTO 16,65
TOTAL COSTOS Y GASTOS DIA 280,27
TOTAL COSTOS Y GASTOS MES 8.408,04

El precio que se establece es de USD 75,00 mensuales con una inscripciéon de
25 dolares para los cursos de tenis, con respecto al alquiler de canchas el
costo es de USD 5,00 por partido, esto se relaciona mucho con los resultados
obtenidos en las encuestas, ademas la diferencia de precios con la
competencia es debido a que las canchas de césped sintético tienen un menor
costo de mantenimiento que las canchas de arcilla, cabe recalcar que con 135
alumnos inscritos se equipara tanto los ingresos como los costos esto es sin
tener en cuenta los valores del alquiler de las canchas, los arriendos de los

locales y de las vallas publicitarias.

El precio esta basado en la estrategia genérica de Michael Porter que hace
referencia a tener un precio mas bajo en relacién a la competencia y con eso

generar un mayor nivel de ventas.
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4.3 TACTICAS DE VENTAS

Dentro de las Tacticas de ventas que se ajustan mejor al tipo de servicio que

presta el club, se consideraron las siguientes:

1 Venta personal
2 Venta por teléfono
3 Venta on-line

4 Venta por correo

De acuerdo al alto grado de interaccion que existe con el cliente, se va a utilizar
la tactica de Venta Personal, esto implica considerar varios aspectos como:
identificar el mercado objetivo, determinar las necesidades especificas de los
potenciales clientes, presentarles informacion detallada y personalizada segun
el nivel de juego, enfatizar en las técnicas de ensefianza y las ventajas de
entrenar en este tipo de superficie, entre otras. De esta manera el posible

cliente quedara convencido y decidido a contratar el servicio.

Adicionalmente se agendaran citas telefonicas con los representantes de
escuelas y colegios de la zona para presentarles personalmente el servicio y

poder conseguir convenios institucionales que beneficien a ambas partes.

4.4 POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

No hay duda que al ser un servicio en el cual se deben ver resultados en cada
jugador, es imperativo disefar politicas de atencion y ensefanza para instruir a
los instructores, y al personal administrativo respectivamente, las que permitan
desarrollar un mejor aprendizaje y mantener al practicante a gusto con el
servicio que se le esta ofreciendo. Es necesario contar con normas de
seguridad las que deben ser obligatorias para cada jugador previo al inicio de

cada entrenamiento.
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Para brindar atencidén personalizada es necesario crear una base de datos de
los inscritos en el Club que debe incluir, nombres y apellidos, correo
electronico, numero de teléfono de la casa y del celular del practicante, numero
de teléfono del celular de un familiar, nivel de juego y el cédigo asignado por
parte del Club, entre otros, esto permitira identificar a cada cliente por su nivel
de juego, ademas de contar con informacién suficiente que facilite la
interaccion entre el cliente y el club ya sea para enviar publicidad, promociones

o informacion relevante.

El codigo permite identificar de una manera mas agil al cliente, para asi crear
una ficha técnica en la que conste los dias de entrenamiento, el préximo pago,
informacion acerca de su técnica de juego y como ha ido el avance del mismo,
para asi determinar el paso a un nivel superior, con esto se puede establecer
un ranking interno para cada nivel de juego y al final de cada mes los mejores
de cada nivel recibiran ya sea un descuento en el valor de la mensualidad o

articulos de tenis.

Tanto la ficha técnica como la base de datos deben estar constantemente
actualizadas para asi tener una informacion precisa de cada practicante, pero
también se debe tener muy en cuenta la opinidén por parte del cliente y eso sera
mediante el correo electronico del Club o las encuestas de satisfaccion que se
realizaran a los mismos, la retroalimentacion que se da de la informacion es la
mejor manera de conocer realmente que busca el cliente y como el club lo

puede plasmar para ir cumpliendo las metas propuestas de ambas partes.

4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

La promocion y publicidad es de mucha importancia para conseguir que el
cliente, conozca de un nuevo producto, servicio o para afianzar una marca, es
necesario que el mensaje que va a difundir la empresa sea lo mas conciso y

veraz.
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Al momento de realizar las encuestas y consultar cuales son los medios de
publicidad que prefieren para estar informados acerca de un servicio la mayoria
coincidid en las redes sociales con un 58% pero no se puede descartar

opciones como vallas digitales, revistas entre otros.

4.5.1 Redes Sociales

Las redes sociales ofrecen nuevas alternativas para llegar a los clientes de
manera mas rapida y a su vez tener un mayor alcance de consumidores con un
similar interés hacia un producto o servicio. Tanto Facebook como Twitter son
las principales opciones de redes sociales para realizar la publicidad en linea
por parte de TOP SPIN.

En lo referente a Facebook se va a crear una fan page donde se presentara
toda la informacidn referente al club, y cada detalle acerca de como entrenar en
un superficie de césped sintético, ademas de proporcionar fotos, videos
enlaces, entre otros respecto a TOP SPIN y al deporte del tenis en general,

esto conlleva a una mayor interaccion con los seguidores.

Para promocionar la pagina se va hacer uso de las opciones de Facebook, al
momento cuentan con distintas tarifas para un niumero de aproximado de “me

gusta”.
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CLUB TOP SPIN Actualizar la informacién de la pagina | | ¢ Me gusta | .

Sé€ el primero en dedr que te gusta.

Comunidad [?]
Club de Tenis con canchas de césped sintético en la Parroguia de Sangolgui

Informacicn Fotos

[£) Estado Foto / video  [57] Evento, Hito + - Tnvi s amigos a que indiquen que les gusta esta pagina Ver todos

E paed B oorve e s Lot
Figura 29. Facebook o

&éQué estds tramando?

En lo referente a Twitter sera utilizado para consolidar la relacion cliente con el
club, ya que si estos nos siguen pueden compartir los diferentes tweets ahi
publicados, y dar a conocer a mas personas con similares gustos, para asi
obtener mayores seguidores y dar a conocer las ventajas del club e informacion

relacionada al tenis.
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€ micio (@ Conecta  Jf Descubre  _§ Cuenta

Tweets >
Siguiendo

Seguidores

Favoritos

Listas

A quién seguir - Refrescar - Ver todos

Jimmy Connors {3
b o o Seguir
\

PR coriosMora ccrrmore o o (B Editar perf
3 W Sequir A T
@ Alejandro Falla & & Alejandre Tweets

Wﬁ W Seguir

Cuentas populares - Encontrar amigos

Figura 30. Twitter

4.5.2 Pantalla publicitaria

Una pantalla publicitaria digital en un punto estratégico de la parroquia capta la
atencion a todo aquel que transita por ese lugar, es necesario disponer de ese
medio para publicitar el club, la pantalla se encuentra a 5 minutos del centro

comercial San Luis, en la siguiente localizacion:
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En la pantalla se transmitira un video de 30 segundos que presentara varias
caracteristicas del club tales como el césped sintético, el area de recepcion,

parqueaderos, areas verdes, entre otras.

4.5.3 Revistas

Al contar con revistas que se especializan en deporte, salud y bienestar, y que
sus articulos son de diferentes deportes entre estos el tenis, se ha decidido
pautar en las revistas de vida activa y estadio, siendo estas las mas influyentes

en el ambito deportivo por su aww3mplia trayectoria,

4.5.4 Promocion

Las diferentes estrategias de promocion tienen que ir dirigidas hacia integrar a
la empresa con los consumidores siendo estas creativas y veraces para asi
captar la atencion de los mismos, las promociones no necesariamente deben
ser descuentos en los precios, es mas TOP SPIN solo dara descuentos a los
mejores jugadores de cada nivel; al resto de clientes se les otorgara incentivos
para la compra, por ejemplo, por el pago del valor mensual se regalara un anti
vibrador o un overgrip y de mas souvenirs relacionados con el tenis y con la
marca TOP SPIN, asi el cliente no esta esperando de un descuento para

realizar la compra.

TOP SPIN realizé una alianza con dos instituciones educativas, siendo estos
los colegios “El Roble” y “Henri Dunant”, en la cual se llegé a un acuerdo de
que cada colegio garantiza la asistencia de un minimo de 30 de sus alumnos
para que realicen actividades extracurriculares en el club y estos recibiran
beneficios preferenciales. Las alianzas con colegios, agencias de modelaje y
demas similares, tendran el mismo modelo de compromiso tal como se refleja

en el anexo 3.
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Al contar el club con espacio para publicidad se realizara canjes con empresas,
en la que exista un beneficio mutuo, por ejemplo una revista que sea
especializada en deportes que desee ocupar nuestras vallas, el club para
canjear con sus espacios publicitarios ya sea en sus impresiones mensuales o

en redes sociales.

La fuerza de ventas depende mucho del potencial que tengan los socios y el
Gerente para dar a conocer el club TOP SPIN a los consumidores, no es
necesario contar con personal destinado a esa area laboral pero se debe tener
las estrategias definidas para asi generar una base sodlida en la que se

desempenfiara la promocion

4.5.5 Costos de Promocién y Publicidad

Los costos de promocion y publicidad iniciales se los detalla a continuacion.

Tabla 33. Costos Promocioén y publicidad

REDES SOCIALES
TWITTER -
FACEBOOK 600,00
PANTALLA PUBLICITARIA 1.013,00
REVISTAS
VIDA ACTIVA 1.150,00
ESTADIO 790,00
PROMOCION 1.000,00
TOTAL MENSUAL 4.553,00

Con respecto a las redes sociales, el valor del Facebook hace referencia para
promocionar la pagina, los anuncios son sesgados para quienes viven en
Sangolqui, el valor es de 20 ddlares diarios con un aproximado entre 200 y 800
“‘Me gusta” al dia. En las revistas se ocupara un espacio de media pagina
derecha con la informacién del TOP SPIN. Adicionalmente la promocién
incluye la compra de souvenirs de tenis y elaboracion de volantes. La pantalla
de publicidad tiene la duracion de un mes y se transmitiran cincuenta spot

diarios. Ver anexo 4 cotizaciones revistas y pantalla.
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4.6 DISTRIBUCION

Para dar a conocer a la empresa y lograr estar mas cerca de los posibles
clientes es indispensable el uso del marketing BTL, el cual se lo va a realizar en
los principales centros comerciales, centros deportivos y urbanizaciones del
sector, con la ayuda de impulsadoras las cuales dispondran de diferentes
materiales tales como volantes, accesorios referentes al tenis, souvenirs en
donde conste el nombre del club y su direccion y demas similares que llamen la

atencion del posible consumidor para asi dar una impresion positiva.
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5 CAPITULO V: DISENO Y DESARROLLO DE PLANES

5.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y ACTIVIDADES PENDIENTES

La experiencia que dispone la empresa en lo relacionado con el manejo del
curso de tenis es amplia debido a que el autor practica este deporte por mas de
10 anos y es debido a esto que se genera las diferentes modalidades para una
mejor ensefianza. También es importante que los instructores tengan una
participacion activa con el club, ademas de acoger los consejos y sugerencias
tanto de la Asociacién de tenis de Pichincha en sus siglas ATP como de la

Federacion Internacional de Tenis en sus siglas en ingles ITF.

Para lograr la confianza y fidelidad del cliente en el club es necesario
presentarle los beneficios que se obtiene al entrenar en un grupo de similar
juego, las técnicas de ensefianza, la constante correccién y evaluacion por

parte del entrenador.

Para coordinar cada proceso es necesario establecer los pasos que deben
seqguir el personal administrativo, los instructores y los clientes mediante un

diagrama de procesos el cumplirse a cabalidad.

En el anexo 5 se observa el proceso cuando ingresa un potencial cliente y

como debe ser la Politica de Atencion.

En el anexo 5 se detalla como debe ser cuando llega al club un alumno sea

este nuevo o antiguo.

En el anexo 5 se establece como debe desenvolverse un instructor en las

respectivas clases. Ver anexo 5 donde se detallan los flujogramas.

Para mantener un servicio que sea de completa satisfaccion para los clientes,

estos deben cumplir con las normas establecidas en el reglamento interno de
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TOP SPIN, las mismas que impulsan una mayor camaraderia en los
entrenamientos y establecen los tiempos para la renovacion de las clases. Ver

anexo 6.

5.2 DIFICULTADES Y RIESGOS

Los riesgos que pueden presentarse para TOP SPIN y generar inconvenientes
en lo referente a los plazos establecidos son: la construccion de la
infraestructura, la adecuacién de las canchas de tenis y el financiamiento, en
caso de que cualquiera de estos llegara a suscitarse es necesario crear una

siguiente opcion.

Con respecto al financiamiento, para el proyecto se debe tener en cuenta otra
institucion financiera, personas naturales o juridicas que se vean interesados

en la implementacion del club, con esto se tendria una accién preventiva.

Para la construccion de la infraestructura del club es inminente contar con un
contrato de servicios el mismo que disponga de sanciones en caso de cumplir
con el tiempo establecido por parte de las empresas que van a desempefiar
tanto las obras civiles como la adecuacion con el césped sintético y demas

accesorios.

5.3 MEJORAMIENTO DE PRODUCTOS Y NUEVOS SERVICIOS

Para los diferentes niveles, los entrenadores seran capacitados en el uso de la
superficie de césped sintética y las distintas técnicas de entrenamiento, que

generen mejores resultados para los practicantes.

De acuerdo a las necesidades de cada jugador y sobretodo de quienes se
encuentren en la Categoria 1 de entrenamiento, se pondra a disposicién un
entrenador personal el mismo que desempenara esa funcion en los horarios de

la mafana.
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Dado que en el tenis es muy importante la parte emocional de cada jugador al
momento de enfrentar un partido, es fundamental organizar talleres y
seminarios en los que se cuente con ex jugadores o entrenadores que
instruyan a los practicantes en el manejo de la presion y la concentracién de un

partido y/o torneo.

A un largo plazo se contara con una cancha para quienes sean de alto
rendimiento, aunque no estén inscritos en el club, los que podran hacer uso de
la misma con sus instructores particulares pero cancelando un valor por el uso

de la misma, ademas de crear torneos para los distintas categorias.

5.4 COSTOS DE DESARROLLO PROYECTADOS

El valor de la construccion de TOP SPIN en lo referente al area de las 3
canchas para la instalacion del césped sintético, parqueaderos, accesos
vehiculares y peatonales, el area de administracion y areas verdes tiene un
valor de $ 195.457,50 (ciento noventa y cinco mil cuatrocientos cincuenta y
siete con 50/100 ddlares americanos). En lo referente a la instalacién del
césped para las 3 canchas y demas accesorios tiene un valor de $ 42.687,24
(cuarenta y siete mil seiscientos ochenta y siete con 24/100 ddlares

americanos).

Para el sistema de calentamiento de agua en el area de vestidores se va a
adquirir el producto Instamatic de 300L el mismo que tiene un costo de $

950,00 (novecientos cincuenta dolares).

La iluminacién de las canchas sera mediante lamparas solares del tipo 70Led
TWIN-LAMP las mismas que tienen un costo de $ 7.200,00 por las 24

lamparas.

Las cotizaciones de la obra civil, del césped sintético ver el anexo 7 y el

sistema de calentamiento de agua y las lamparas solares ver el anexo 8.
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5.5 PROPIEDAD INTELECTUAL

El club debera registrar la marca TOP SPIN en el IEPI que en sus siglas
significa Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, con esto se garantiza

el uso de ese nombre de manera exclusiva.

Para que el club este registrado tanto en el Ministerio de Deporte y en la
Asociacion de Tenistas de Pichincha debera cumplir con los requisitos

establecidos los mismos que se detallan en el anexo 9.



67

6 CAPITULO VI: PLAN DE OPERACION Y FABRICACION

6.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

El valor agregado de TOP SPIN es su superficie de césped sintético lo que le
hace unico, sin dejar de lado el entrenamiento diferenciado para cada nivel que
se lo va a desarrollar con diferentes variantes para generar una mayor simpatia
hacia practicantes usando técnicas de circuitos, winners, sombras, cuadrantes
entre otras. Para quienes se inscriban en los cursos de Tenis se tiene
desarrollado un tiempo de entrenamiento minimo el mismo que se detalla a

continuacion:

Tabla 34. Plan de entrenamiento

PLAN DE ENTRENAMIENTO MINIMO PARA CADA NIVEL
TECNICAS/MOVIMIENTOS 1 2 3
EMPUNADURAS 1 0 0
GOLPE DERECHA 10 18 22
GOLPE REVES 12 22 26
SERVICIO 13 25 30
VOLEA 7 9 11
DERECHA CORTADA 6 8 9
REVES CORTODO 6 8 9
GLOBO 5 7 8
REMATE 6 8 9
PARALELAS 8 14 17
DEJADAS 6 8 9
FISICO 18 10 8
CAPACITACIONES TEORICA 10 5 4

TOTAL HORAS 108 141 163

MESES 7 9 10

Los meses hace referencia al tiempo en que un practicante estara en un nivel
como minimo y de ahi podra avanzar a un nivel superior, esto también depende
de cada jugador puede ser que el tiempo se incremente o se disminuya, el nivel
3 tiene un mayor numero de horas de entrenamiento debido a que ahi estan los

principiantes y se debe poner mayor énfasis en la técnica de cada movimiento,
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para el nivel 2 se debe perfeccionar los movimientos pero incrementar la
potencia y velocidad de los mismos, el nivel 1 tiene el menor tiempo debido a
que entrenan menos alumnos y la exigencia es superior ya que de estos se
avanza a alto rendimiento. En cada nivel se destinaron horas tanto para

desarrollar la parte fisica como la motivacional mediante charlas.

Cada area debera cumplir con las funciones asignadas, las mismas que
establecen cada accion a realizarse tanto para el personal administrativo como
para los instructores.

Dirigirse al anexo 10 Incluir el manual de procedimientos.

6.2 CICLO DE OPERACIONES

Los horarios que va a funcionar TOP SPIN son los que se detallan en la

siguiente tabla:



Tabla 35. Horarios de atencion

ATENCION CLIENTE RECEPCION

Desde Hasta Desde Hasta
6h00 22h30 | | 7h30 12h30
*De lunes a viernes *Sabados
INSTRUCTORES

Segun los horarios de los cursos

CURSOS
Desde Hasta Desde Hasta
14h00 15h15 15h00 17h00
15h20 16h35 17h05 19h05
16h40 17h55 * Martes y Jueves
18h00 19h15

* Lunes Miercoles y Viernes

HORARIO EJECUTIVO

Desde Hasta

6h15 7h03

7h13 7h58

8h08 8h58

*De lunes a viernes
ALQUILER

Desde Hasta Desde Hasta
10h00 11h00 8h00 9h00
11h05 12h05 9h05 10h05
12h10 13h10 10h10 11h10
13h15 14h15 11h15 12h15
19h20 20h20 * Sabados

20h25 21h25

21h30 22h30

*Lunes a Viernes

trabajaran seis horas cada dia, y los sabados se turnaran un dia completo.

cursos y si de ser el caso deberan acudir cuando el club lo requiera.
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En recepcién trabajaran tres personas en horarios rotativos, entre semana

Los instructores se deberan acoger al horario establecido por el club para los

Los horarios de los cursos se establecen de la siguiente manera: lunes,

miércoles y viernes con horarios de una hora quince minutos; los dias martes y
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jueves son dos horas por clase los horarios los elije el practicante. Para el
horario ejecutivo sera de lunes a viernes una hora cada dia, en el largo plazo
se establecera horarios para practicar con un instructor personal. La capacidad

de horas para entrenamiento de los cursos se detalla a continuacion:

Tabla 36. Capacidad de horas mensuales entrenamiento

CAPACIDAD CAPACIDAD
DIAS AII.-IT(;ES ::;y;l A CLI-LCS)EAMSES HORAS MES POR | HORAS MES POR 3
UNA CANCHA CANCHAS
Lunes, Miercoles y Viernes 4 16 64 192
Martes y Jueves 2 16 32 96
Lunes a Viernes 3 16 48 144
TOTAL CAPACIDAD HORAS 144 432

Los horarios de alquiler de las canchas no interfieren con los de las clases lo
que permite una practica normal, para la capacidad de horas de alquiler al mes

se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 37. Capacidad de alquiler

. ALTERNATIVA TOTAL DIAS CAPACIDAD CAPACIDAD
DIAS HORARIOS DE ALQUILER | HORAS MES POR [HORAS MES POR 3
AL MES UNA CANCHA CANCHAS
Lunes a Viernes 7 20 140 420
Sabados 4 4 16 48
TOTAL CAPACIDAD HORAS ALQUILER 156 468

6.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

El equipo de trabajo que se necesita para los entrenamientos son: las pelotas
de tenis, canastas, la red y conos de guia, en cambio para el alquiler de las
canchas se debe de disponer de los marcadores manuales que faciliten el

conteo de cada punto disputado.
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Figura 32. Equipamiento

6.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

EL club dispone de un area de 5000 metros cuadrados donde se construira tres
canchas y el area administrativa, las canchas seran construidas bajo las
normas del Ministerio de Deportes en el cual establece las medidas exactas y

caracteristicas especificas de las mismas. Ver anexo 11.

El espacio que queda disponible se utilizara a un largo plazo para la
construccion de una o dos canchas dependiendo de la demanda del club y esto
se efectuaran mediante la reinversién de las utilidades y el no pago de los

dividendos a los socios.

Las canchas disponen de graderios, mallas a los costados para evitar que las
pelotas salgan de la misma, silla con parasol para descanso de los jugadores y

0 a su vez observar un entrenamiento o partido.



Las imagenes del club TOP SPIN se puede apreciar a continuacion:
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Figura 35. Vista de una cancha y area de administracion perspectiva lateral

Figura 36. Vista interna de las canchas

El area de administracion comprende la recepcién, el local de tenis, el bafio
para personas con habilidades especiales, bafio y vestidor de caballeros, bafio
y vestidor de damas, local de fisioterapia, oficina de la administracion y el

restaurante.

Existen cincuenta parqueaderos cumpliendo asi las normas establecidas por el
Municipio de Ruminahui en lo referente a estacionamientos en las siguientes
imagenes se puede observar el area de administracion y vias de acceso con

parqueaderos.



74

Figura 37. Acceso principal

Figura 38. Area de vestidores y bafios
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Figura 39. Area parqueaderos

Para ver mas imagenes referirse al anexo 12
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6.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FiSICO

6.5.1 Macro localizacion

El club se ubicara en la parroquia de Sangolqui en el sector de las Terrazas de

la Concepcion.

6.5.2 Micro localizacion

El club se localizara en la Troncal de la Sierra E35 y Betania.

Figura 40. Localizacion del Club

El terreno dispone de 5000 metros cuadrados, el cual tiene las caracteristicas

Optimas para la construccion de las canchas, este terreno pertenece a un socio.

6.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

La capacidad de almacenamiento requerido es para las pelotas de tenis, las

canastas y los conos de guia ya que los demas implementos quedan fijos en
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cada cancha, se destinara un espacio de 10 metros cubierto el mismo que

impida que las pelotas se mojen.

Se dispondra de 60 pelotas para uso y 6 pelotas de reserva por cada cancha
mensualmente, cada instructor es responsable de verificar que las pelotas
estén completas al finalizar cada clase, si un alumno pierde una pelota debera
reponer, las pelotas que ya muestren un desgaste seran reemplazadas

inmediatamente.
6.7 ASUNTOS REGULATORIOS Y LEGALES
Para los diferentes permisos y demas disposiciones por entidades

gubernamentales es necesario que el Club cumpla con los siguientes requisitos

para su normal funcionamiento.

Obtener el RUC con respecto a la actividad del Club, y ademas conocer

las diferentes obligaciones con el SRI.

e Permiso de uso del suelo, funcionamiento y publicidad por parte del

Municipio del Canton Rumifiahui.

e Patente municipal.

e Manual basico para las instalaciones deportivas, otorgado por el

Ministerio de Deportes.

e Permiso por parte del cuerpo de bomberos.

¢ Registro de la marca en el IEPI.
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7 CAPITULO VII: EQUIPO GERENCIAL

7.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

7.1.1 Organigrama

La jerarquia de la empresa se establece de manera vertical debido al poco
personal en la misma, lo que facilita una mejor direccién y control en cuanto al
personal administrativo e instructores. Asi mismo, se optimiza los tiempos de

reaccion entre el personal y el Gerente.

Gerents

|

Atenclon al
cliente

~(
e ——

Mantenimientc

Figura 41. Organigrama

El Gerente es quien direcciona, controla, planifica y decide que debe hacerse
para cada nivel, en el segundo nivel se encuentran los instructores y atencion

al cliente, y en el tercer nivel se encuentra el personal de mantenimiento.
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7.2 PERSONAL DE ADMINISTRACION CLAVE Y SUS
RESPONSABILIDADES

Para determinar que el personal administrativo que realmente sea un aporte
para el club se debe delimitar las cualidades de los mismos en especifico para

el segundo nivel piramidal.

En cuanto a la seleccion del personal para la atencion al cliente e instructores,

se debera considerar lo detallado en la siguiente tabla:

Tabla 38. Seleccion de personal

REQUISITOS ATENCION AL CLIENTE INSTRUCTOR
Disponer de un curso de la ITF minimo nivel 10

Estudios en administracién de empresas o

Nivel de educacion | | | . ) certificados nacionales para entrenadores de
similares, cursando la universidad o ya egresado .
tenis
Herramientas Manejo del paquete office n/a
Experiencia Minimo un 1afio en cargos similares Minimo 2 afio en cargos similares

Recibir al cliente y orientarle de acuerdo a las
necesidades del mismo, saber manejar posibles |Planificar, organizar dirigir, supervisar las clases

conflictos cliente-club, facturacion, elaboracion [ademds de progresary evaluar a cada practicante
de reportes entre otros similares

Responsabilidades

Proactivo, buena comunicacion, trabajo en Comunicacion, ensefianza, tecnica, tactica,
Cualidades equipo, orientacion hacia el cliente motivacion.
Disponibilidad Tiempo completo Por horas

7.3 COMPENSACION A GERENTES, INVERSIONISTAS Y ACCIONISTAS

Al ser TOP SPIN una Compania de Responsabilidad Limitada y contar con un 4
accionistas los mismos que tienen el mismo capital accionario repartido de
manera igualitaria es necesario designar un Gerente el cual reporte a cada
accionista de acuerdo a sus requerimientos y asi no se genere ningun conflicto
de intereses, en lo referente a las compensaciones el Gerente dispondra de un
sueldo fijo y demas beneficios establecidos por la ley en cambio los accionistas

recibiran los dividendos de cada ano econdémico.
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7.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Para generar un optimo ambiente de trabajo y cumplir con todas las leyes
establecidas en el cédigo de trabajo, tanto el personal administrativo como los
instructores tendran un contrato de trabajo donde se detallaran los derechos y

obligaciones del empleado y del empleador, como consta a continuacion:

Ver el anexo 13

7.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE LOS ACCIONISTAS

Los derechos y restricciones de los accionistas asi como para nuevo
inversionistas se los detalla en los estatutos de la constitucion de la compainiia

remitirse al anexo 14.

7.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Para disponer de una adecuada asesoria en cuanto al entrenamiento y
contratacidn de instructores se va a solicitar la colaboraciéon de la Asociacion de
Tenistas de Pichincha que en sus siglas es ATP, ya que es el ente responsable
del desarrollo tenistico en Pichincha y tiene un amplio conocimiento en este

deporte.



80

8 CAPITULO VIIi: CRONOGRAMA GENERAL

8.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Las actividades necesarias para que TOP SPIN empiece a funcionar sin

imprevistos son:

e Solicitud y aprobacién del crédito

e Constitucion de la compaidia

e Contratacion de la empresa constructora

e Construccion del Club TOP SPIN

e Adquisicién y colocacion del césped

e Adquisicién de muebles enseres y computo
e Seleccion del personal

e Campana preliminar

¢ Inauguracion TOP SPIN

Cada una de estas actividades debe estar bajo la supervision ya sea de los
socios o del Gerente los cuales deben mantenerse de los plazos establecidos

para su ejecucion.

8.2 DIAGRAMA DE GANTT

En el siguiente diagrama general se detallan las principales actividades y los
responsables del control o ejecucidon para que se cumplan las tareas

preliminares a la inauguracion de TOP SPIN.



MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre = Octubre Responsable
Semana 1 2 3 1 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4

Solicitud y aprobacion del credito Socios
Constitucién de la compariia Socios
Contratacion de la empresa constructora Socios
Construccion del Club TOP SPIN Socios
Adquisicién y colocacion del cesped Socios
Adquisicién de muebles enseres y computo Socios
Seleccién del personal Administrad or
Campafia preliminar Administrador
Inaguracién TOP SPIN Sociosy Adm.

Figura 42. Diagrama General

18
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8.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

Para cada actividad esta designado un responsable el mismo que debe
respetar las fechas establecidas para la ejecucién o el seguimiento de las
mismas, en caso de presentarse cualquier retraso en las actividades de mayor
relevancia como la aprobacion del crédito, la construccién del club y la
adquisicion del césped, el cronograma debera ser modificado en el tiempo de

duracién de cada actividad.

Para prevenir que se presente un retraso en las fechas establecidas es
necesario disponer de medidas alternativas en lo referente al crédito se debera
tener otra opcion de financiamiento o a su vez conseguir aportes ya sea de
personales naturales o juridicas, para lo referente a la construccién se debe
realizar un contrato de obra civil en el que se estipule los plazos de entrega de
la obra y si hubiere un retraso el contratista debera cancelar las sanciones
econdmicas descritas en el contrato de obra civil, con la empresa que se va a
adquirir el césped es necesario contactarle en la fecha indicada en el
cronograma y si fuese el caso de que no dispongan de los metros necesarios
se debera cotizar con otras empresas en el mercado que dispongan de un

césped sintético de las mismas caracteristicas.



9 CAPITULO IX: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y

SUPUESTOS

9.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

La proyeccion de las ventas estara de acuerdo al crecimiento de la industria, la

poblacién y los objetivos de la empresa.

La industria tiene un crecimiento del 13% segun lo analizado en el capitulo

correspondiente.

El crecimiento de la poblacién en el ultimo censo realizado por el INEC se

observa que un crecimiento del 2,94% desde el afio 2001 al 2010.

Segun los expertos en este tipo de Clubes se tendria un crecimiento esperado

del 15,00%, esto mediante un promedio de las distintas opiniones de cada uno.

Tabla 39. Tasa de crecimiento de los ingresos

Crecimiento Porcentaje |Ponderacion| Total
POBLACION 2,94% 33,33% 1%
INDUSTRIA 13,00% 33,33% 4%
EXPERTOS 19% 33,33% 6%

Tasa de crecimiento de Ingresos 12%

La tasa promedio de crecimiento de los ingresos operativos es del 12%, sin

embargo se decidido crecer 4 puntos porcentuales menos para manejar un

esquema aun mas conservador para la proyeccion de las ventas.
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9.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Se debe enfatizar en los siguientes aspectos.

9.2.1 Flujo de efectivo

Para mantener un flujo de efectivo acorde a los gastos mensuales es necesario
estar en una constante innovacién de los productos que se ofrece al cliente
para no caer en la monotonia de las actividades ademas de crear mas alianzas
con instituciones educativas y empresas, es necesario disponer de fuentes de
crédito ya sea con bancos o cooperativas los cuales pueden financiar posibles

crisis en los meses de mejor flujo de alumnos esto mediante.

9.2.2 Gustos y preferencias

Para mantener siempre las preferencias del mercado objetivo a la practica de
este deporte es necesario realizar campanas publicitarias BTL que mantengan
en la mente del comprador a TOP SPIN y generen un alto grado de fidelidad
hacia la empresa mediante, ademas de realizar campafas de lanzamiento de
nuevos productos, torneos y demas similares que generen exceptivas a los

clientes.

9.2.3 Financiar el proyecto

El aporte inicial del capital debe ser superior al 30% y al menos seis meses de
capital de trabajo ya que con este se genera un respaldo tanto para la empresa

como para la entidad financiera que va a prestar el dinero.

Se debe realizar todos los analisis financieros respectivos que avalen la
rentabilidad econdmica del mismo la instituciéon a la cual TOP SPIN va a

solicitar el crédito es la CFN.



85

9.2.4 Economia y politica del pais

Es necesario estar informado acerca de las decisiones politicas y medidas
econdmicas que el gobierno ejecute para el sector privado, es imperioso
realizar analisis de las distintas variables macroeconomias que proporciona el
Banco Central del Ecuador, ademas de estar informado acerca del mercado en

el cual se desenvuelve el negocio y como estan las tendencias de los precios.
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10 CAPITULO X: PLAN FINANCIERO

10.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial esta contemplada de la siguiente manera:

Tabla 40. Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL

Activo Fijo $ 360.274,74
Activo Intangible $ 8.500,00
Capital de Trabajo $ 3.400,00

TOTAL $ 372.174,74

El mayor porcentaje en la inversion inicial esta contemplado en los activos

tangibles, los mismos que hacen referencia a la construccion y adecuacion del

Club Top Spin, para lo referente al capital de trabajo se establecié segun los

flujos de efectivo operativo.

10.1.1 Activos Fijos

Los activos fijos necesarios para poner en marcha el

continuacion:

Tabla 41. Activos tangibles construccion club TOP SPIN

negocio se detallan a

INVERSIONES | Depreciacion Valor de

DETALLE 0 Acumulada Rescate
TERRENOS $ 120.000,00 | $ - $ 135.912,00
EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES Y ADECUACIONES $ 23814474 % 119.072,37 | $ 134.861,37
MUEBLES Y ENSERES $ 600,00 | $ 300,00 | $ 339,78
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.530,00 | $ 2.550,00 | $ 1.389,14
$ 360.274,74 $ 12192237 $ 272.502,28

La inversion total que se necesita para los activos tangibles del Club es de
USD. 355.274,74 aqui esta incluido el valor del terreno USD. 120.000,00 que

estd dando como aporte inicial un socio tal como se detalle en el capitulo

correspondiente, es decir, para la construccién del Club TOP SPIN se necesita

un valor de USD. 233.174,74, en lo referente al area administrativa para lo que
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es muebles enseres y equipo de cémputo se requiere de un valor de USD.
2.130,00, el valor de las depreciaciones acumuladas se efectué mediante el
calculo a 5 afos y dependiendo el tiempo a depreciarse de cada bien.

10.1.2 Activos intangibles

Los activos intangibles del club se detallan a continuacion:

Tabla 42. Activos intangibles

INVERSIONES | Amortizacion Valor de
DETALLE 0 Acumulada Rescate
Constitucion de Compaiiia $ 2.500,00 | $ 2.500,00 | $ -
Software y Pagina Web $ 5.000,00 | $ 5.000,00 | $ 994,50
Permisos Legales $ 700,00 | $ 700,00 | $ -
Patente $ 300,00 | $ 300,00 | $ -
$ $ $ 994,50

El valor residual de estos activos al llevar al a su tiempo de amortizacion

establecida tienen un valor residual de 0.

10.1.3 Capital de Trabajo

Para establecer el valor del capital de trabajo el mismo que mantenga la
liquidez de la empresa y no afecte el normal funcionamiento de las
operaciones, el mismo que se determiné mediante la diferencia entre activos

corrientes y pasivos corrientes lo que indico que se necesita un mes.



10.2 FUENTE DE INGRESOS

10.2.1 Ingresos
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TOP SPIN tiene ingresos operativos y no operativos, en el siguiente cuadro se

va a apreciar como estan distribuidos cada uno de estos:

Tabla 43. Ingresos anuales operativos y no operativos

INGRESOS OPERATIVOS Y NO OPERATIVOS
OPERATIVOS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3 ANOZ | ANOS
ALUMNOS 1998 2042 2498 2754 3008
CURSOS  |[VALOR 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
TOTAL ANUAL|  149.850 | 168.150| 187.319| 206538 | 225.610
PARTIDOS 2996 3333 3713 4094 4472
ALQULER [VALOR 5.00 5.00 5.00 5,00 5,00
TOTAL ANUAL| __ 14.980 16.665 18565 | 20470 | 22.360
— [ALUMNOS 206 200 223 246 268
'NSEELTL'ON VALOR 25.00 25.00 25.00 25,00 25,00
TOTAL ANUAL 5150 5.000 5570 6.141 6.709
SUBTOTAL OPERATIVOS 169.080 | 189.815| 211.454| 233149 254678
NO OPERATIVOS
TENIS 1 1 1 7 1
TOTAL ANUAL 2.800 4.200 4.679 5159 5.635
ARRENDO  [FISIOTERAPIA 1 1 1 1 1
LOCALDE  [TOTAL ANUAL 2.800 4.200 4679 5159 5.635
CAFETERA 1 1 1 1 1
TOTAL ANUAL 4.000 6.000 6.684 7.370 8.050
VALLAS __|CANTIDAD 5 5 5 5 5
PUBLICITARIAS [TOTAL ANUAL 7.200 14.400 14.400 14.400 14.400
SUBTOTAL OPERATIVOS 16800 |  28.800|  30442| 32087 |  33.721
TOTAL INGRESOS TOP SPIN 186780 | 218.615| 241.896| 265237 | 288.399

Los ingresos operativos se componen de los cursos de tenis, el alquiler de las

canchas y la inscripcion anual de cada alumno, para la proyeccién a 5 anos los

ingresos recibidos por los cursos de tenis son el 89% del total de los

operativos, siendo un valor de USD.

937.466 y el numero de alumnos

promedio a los que se les debe impartir el curso son de 208 mensuales para

ese periodo. Los servicios no operativos se distribuyen con los arriendos de los

locales y las vallas de publicidad, estos ingresos se los obtienen debido uso

eficiente del espacio que dispone el club TOP SPIN.
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Los ingresos mensuales para los dos 2 afios se ven reflejados en el siguiente

anexo 15

10.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES

10.3.1 Costos Variables

Tabla 44. Costos Variables

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PELOTAS ENTRENAMIENTO 5.994 6.726 7.493 8.262 9.024
MANTENIMIENTO CANCHAS 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600

TOTAL ANUAL 9.594 10.326 11.093 11.862 12.624

Los costos variables se relacionan directamente con el numero de alumnos y el
nivel de entrenamiento, es decir, el mantenimiento de la cancha y la adquisicion
de pelotas se van a incrementar al existir un mayor numero de practicantes,
para el mantenimiento de las canchas se necesita la compra de caucho y arena
fina para prevenir un desgate de la base del césped sintético, y en lo referente

a las pelotas se las reemplazara cuando la felpa este desgastada.

10.3.2 Costos Fijos

En la proyeccion de los costos y gastos fijos los rubros mas representativos son

la ndbmina del personal tanto administrativo como operativo.

Tabla 45. Costos Fijos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Personal Administrativo 27.261,50 [ 29.00765| 31.22442| 38.030,94| 59.018,51
Personal Operativo 3048744 | 3244753 | 3244753 | 32.447,53 32.447,53
Gastos Servicios Basicos 2.387,57 4.083,55 4.083,55 4.083,55 4.083,55
Suministros oficina y limpieza 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
TOTAL ANUAL 61.216,51 | 66.618,74 | 68.835,50 | 75.642,02 | 96.629,59
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10.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

En la siguiente tabla se puede apreciar los valores del margen bruto y

operativo.

Tabla 46. Margen bruto y operativo

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 186.780 218.615 241.896 265.237 288.399
COSTO DE VENTAS 44.731 47.968 48.735 49.504 50.266
BENEFICIO BRUTO 142.049 170.647 193.161 215.733 238.132
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56.814 60.256 62.472 69.279 90.267
GASTOS DE VENTAS 30.086 35.853 39.798 43.753 47.678
BENEFICIO OPERATIVO 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188

Para determinar el valor del margen bruto es la diferencia entre los ingresos
menos los costos de ventas, de este valor se resta los gastos administrativos y

de ventas y se obtiene el valor de margen bruto.

En el primer afo se tiene un margen operativo promedio mensual de USD.
4.595,75.

10.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

Al ser un proyecto nuevo los valores de las proyecciones se basan en lo

expuesto tanto en las ventas como en los costos.
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El estado de resultados anual se lo presenta a continuacion:

Tabla 47. Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

ANOS

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 186.780 218.615 241.896 265.237 288.399
INGRESOS OPERACIONALES 169.980 189.815 211.454 233.149 254.678
Cursos 149.850 168.150 187.319 206.538 225.610
Alquiler 14.980 16.665 18.565 20.470 22.360
Inscripcion 5.150 5.000 5.570 6.141 6.709
INGRESOS NO OPERACIONALES 16.800 28.800 30.442 32.087 33.721
Arriendo local Tenis 2.800 4.200 4.679 5.159 5.635
Arriendo Cafeteria 4,000 6.000 6.684 7.370 8.050
Arriendo local Fisioterapia 2.800 4.200 4.679 5.159 5.635
Vallas 7.200 14.400 14.400 14.400 14.400
COSTO DE VENTAS 44.731 47.968 48.735 49.504 50.266
Pelotas 5.994 6.726 7.493 8.262 9.024
Mantenimiento canchas 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Comisiones Tarjetas Crédito 4.650 5.195 5.195 5.195 5.195
Personal Operativo 30.487 32.448 32.448 32.448 32.448
BENEFICIO BRUTO 142.049 170.647 193.161 215.733 238.132
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56.814 60.256 62.472 69.279 90.267
Gastos Servicios Basicos 2.388 4.084 4.084 4,084 4,084
Gastos Sueldos y salarios 27.261 29.008 31.224 38.031 59.019
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Suministros de oficina y limpieza 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
GASTOS DE VENTAS 30.086 35.853 39.798 43.753 47.678
Gastos Servicios WEB 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Marketing 28.836 34.603 38.548 42.503 46.428
BENEFICIO OPERATIVO 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188
UAII 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4531 2.266
Utilidad Antes de Impuestos 43.821 65.476 84.094 98.170 97.923
Participacién Laboral 6.573 9.821 12.614 14.725 14.688
UTILIDAD ANTES IR 37.248 55.655 71.480 83.444 83.234
Impuesto a la Renta 8.195 11.687 14.296 16.689 16.647
UTILIDAD NETA 29.054 43.967 57.184 66.756 66.587

En el primer afio se tiene una ganancia minima si la comparamos con los afios
siguientes, esto es directamente relacionado con los ingresos. Al final de los
cinco afios se tiene una utilidad neta de $ 263.547 demostrando que a lo largo

del tiempo se tiene una utilidad atractiva para el proyecto.

En el anexo 16 se detalla el estado de resultados de los dos primeros anos.
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En la siguiente tabla se indica el balance general de TOP SPIN proyectado a

cinco afnos. Para poder realizar la construccién de 1 o 2 canchas adicionales

para el Club no se pagaran los dividendos a los socios.

Tabla 48. Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ANOS
Activos
Activos
Activo Corriente
Disponible en Caja
Caja
Efectivo
Bancos
Cuenta Corriente

Cuentas por Cobrar Clientes
Cuentas por Cobrar Clientes

Inventarios
Inventarios de Materias

Activos Fijos

TERRENOS

EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES Y
ADECUACIONES

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPOS DE COMPUTACION

Depreciaciones
Depreciaciones Acum. A. Fijos
ACTIVOS INTANGIBLES
Amortizaciones
Amortizaciones Acum. A. Intan

Pasivos

Pasivos

Pasivo Corriente

DCP
Cuentas por Pagar Proveedores
Proveedores locales

Pasivo Largo Plazo
Préstamos

Patrimonio

Capital Social
Utilidad / Pérdida
Utilidades Retenidas
Dividendos Pagados

Total Pasivo + Patrimonio

El valor de pasivos

0

372.174,7
372.174,7
3.400,0
3.400,0
500,0
500,0
2.900,0

2.900,0

0,0
0,0

0,0
0,0

360.274,7
120.000,0

238.144,7

600,0
1.5630,0

0,0
0,0
8.500,0
0,0
0,0

100.869,9
100.869,9
0,0
0,0
0,0
0,0

100.869,9
100.869,9

271.304,8
271.304,8
0,0
0,0
0,0

372.174,7

1
380.874,9
380.874,9

38.184,7
33.111,0
500,0
500,0
32.611,0
32.611,0

4.635,0
4.635,0

618,0
618,0

360.274,7
120.000,0
238.144,7
600,0
1.5630,0
24.384,5
24.384,5
8.500,0
1.700,0
1.700,0

80.695,9
80.695,9
0,0
0,0
0,0
0,0

80.695,9
80.695,9

300.179,0
271.304,8
29.053,5
29.053,5
0,0

380.874,9

2
404.111,5
404.111,5

87.505,7
83.141,6
500,0
500,0
82.641,6
82.641,6

4.500,0
4.500,0

600,0
600,0

360.274,7
120.000,0

238.144,7

600,0
1.5630,0

2.032,0
48.768,9
8.500,0
141,7

3.400,0
0,0
60.521,9
60.521,9
0,0
0,0
0,0
0,0

60.521,9
60.521,9

343.589,6
271.304,8
43.967,1
73.020,6
0,0

404.111,5

3
441.857,1
441.857,1
149.805,8
143.895,1

500,0
500,0
143.395,1
143.395,1

5.286,3
5.286,3

624,4
6244

361.804,7
120.000,0
238.144,7
600,0
3.060,0
24.384,5
73.153,4
8.500,0
1.700,0
5.100,0

40.348,0
40.348,0
0,0
0,0
0,0
0,0

40.348,0
40.348,0

401.509,2
271.304,8
57.183,7
130.204,3
0,0

441.857,1

4
488.438,7
488.438,7
222.471,9
215.954,7

500,0

500,0
215.454,7
215.454,7

5.828,7
5.828,7

688,5
688,5

361.804,7
120.000,0
238.144,7
600,0
3.060,0
24.384,5
97.537,9
8.500,0
1.700,0
6.800,0

20.174,0
20.174,0
0,0
0,0
0,0
0,0

20.174,0
20.174,0

468.264,8
271.304,8
66.755,6
196.959,9
0,0

488.438,7

5
534.852,1
534.852,1
294.969,8
287.850,8

500,0
500,0
287.350,8
287.350,8

6.367,0
6.367,0

752,0
752,0

361.804,7
120.000,0

238.144,7

600,0
3.060,0

24.384,5
121.922,4
8.500,0
1.700,0
8.500,0

0,0
0,0
0,0
0,0
0,0
0,0

0,0
0,0

534.852,1
271.304,8
66.587,4
263.547,3
0,0

534.852,1

corrientes es USD 0,00 ya que no se dispone de

proveedores, la razén es que las empresas de articulos de tenis en este caso
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para la adquisicion de las pelotas para entrenamiento ya que al momento de

realizar la compra se debe cancelar ya que no otorgan dias de crédito.

10.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

Para desarrollar el flujo de efectivo con una proyeccion de 5 afos se lo efectud
mediante los parametros de las actividades operativas, de inversion y de

financiamiento.

Tabla 49. Flujo de efectivo

Flujo Efectivo A. Operativas 0 1 2 3 4 5

U Neta -2.400,0 29.053,5 43.967,1 57.183,7 66.755,6 66.587.4
Depreciaciones 0,0 24.384,5 24.384,5 24.384,5 243845 24.384,5
Amortizaciones 0,0 1.700,0 1.700,0 1.700,0 1.700,0 1.700,0
Caja Chica - inicial -500,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Variacién A. corrientes 0,0 -5.253,0 153,0 -810,7 -606,4 -601,8
Variacién P. corrientes 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAO -2.900,0 49.885,0 70.204,6 82.457,4 92.233,6 92.070,0

Flujo Efectivo A. Inversién

Variacion AF 360.274,7 0,0 0,0 1.530,0 0,0 0,0
Variacion Al 8.500,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAI -368.774,7 0,0 0,0 -1.530,0 0,0 0,0

Flujo Efectivo A. Financiamiento

Variacion Capital Social 271.304,8 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DLP 100.869,9 -20.174,0 -20.174,0 -20.174,0 -20.1740  -20.174,0
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
FEAF 372.174,7 -20.174,0 -20.174,0 -20.174,0 -20.174,0  -20.174,0
Efectivo al final de cada periodo 500,0 29.711,0 50.030,6 60.753,5 72.059,6 71.896,1

10.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar el punto de equilibrio se uso la formula:

Tabla 50. Punto de equilibrio

Costos y gastos fijos

Punto de equilibrio =
1 Precio — Costo Variable Unitario

121.140

134 = ———
75-3

Tomado de Gutiérrez, 2008, p. 2010

Se requiere 134 alumnos para que los ingresos se equiparen con los costos.
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10.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

Los supuestos detallados en la siguiente tabla establecieron el funcionamiento
normal apalancado del proyecto, en donde existe un mayor énfasis en las
actividades destinadas a los cursos de tenis y para incentivar a los clientes
potenciales a que se inscriban en el club se debe mantener las estrategias de
promocién y marketing ya que todo esto va a influir directamente en los

ingresos.

Tabla 51. Costos importantes

MERCADO OBIJETIVO 13904 14246 14260
% POBL. MERCADO OBIJETIVO 13,07% 14,00% 14,17%
PRECIOS INGRESOS OPERATIVOS
CURSOS 75 75 75
ALQUILER 5 5 5
% PARTICIPACION

Cursos 87% 89% 92%
Alquiler 13% 11% 8%
Tasa de crecimiento 9,6% 12% 15,6%

Para determinar los impactos en los ingresos segun cada escenario siendo
pesimista, normal u optimista se establecieron ciertos supuestos los cuales
determinaron las situaciones en la que la empresa se enfrentaria al existir
cambios ya sea por una reduccion en las inscripciones de los cursos o una
reduccion de la tasa de crecimiento que se ve afectada por el crecimiento de la
industria, el crecimiento de la poblacion y lo el crecimiento esperado por los

expertos.

En el anexo 17 se detallan el estado de resultados y el balance general para

los distintos escenarios.
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10.9.1 indices Financieros

Para demostrar la factibilidad del proyecto se efectud el calculo de indices
operativos, de liquidez, de endeudamiento, de cobertura y de rentabilidad, los

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 52. indices financieros

OPERATIVOS 1 2 3 4 5
Dias de Operacién 45 45 45 45 45
Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 15 15 15 15 15
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 30 30 30 30 30
Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 0 0 0 0 0
LIQUIDEZ

Capital de Trabajo 5.414 5.100 6.125 6.942 7.776

ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento 0,37 0,27 0,18 0,10 0,04
Endeudamiento Financiero 0,37 0,27 0,18 0,10 0,04
COBERTURA

EBITDA $ 83.117,99 S 101.594,56 S 123.665,53 $ 141.957,46 $ 146.571,36
Pasivo Total / EBITDA (afios) 0,97 0,60 0,33 0,14 0,00
EBITDA / Obligaciones financieras (veces) 1,03 1,68 3,06 7,04 0,00
RENTABILIDAD

Rentabilidad sobre Ventas 16,05% 20,31% 24,69% 26,90% 25,6%
ROI 12,0% 17,7% 24,5% 30,0% 31,9%
ROA 14,9% 18,6% 21,8% 23,0% 21,4%
ROE 10,1% 12,9% 15,1% 15,7% 14,3%

Los indices de rentabilidad denotan que el rendimiento de la inversion tiende al
alza, el porcentaje de endeudamiento se reduce conforme avanza el proyecto,
esto se debe a las caracteristicas del servicio y su innovacion en lo referente a

la superficie.

10.10VALUACION

El flujo de caja detalla de manera precisa como esta la situacion financiera de
la empresa en donde y se analiza la parte operativa, de capital de trabajo y la

inversion, el mismo que se detalla en el siguiente cuadro.
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FLUJO DE CAJA

ANOS 0 1 2 3 4 5
INGRESOS 186.780  218.615  241.896  265.237  288.399
COSTOS 44731 47.968 48.735 49.504 50.266
GASTOS 86.900 96.109 102.270 113.032 137.944
TOTAL EGRESOS 131.631 144.077 151.005 162.536 188.211
UTILIDAD OPERATIVA 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Utilidad Antes de Impuestos 43.821 65.476 84.094 98.170 97.923
Participacion Laboral 6.573 9.821 12.614 14.725 14.688
UTILIDAD ANTES IR 37.248 55.655 71.480 83.444 83.234
Impuesto a la Renta 8.195 11.687 14.296 16.689 16.647
UTILIDAD NETA 29.054 43.967 57.184 66.756 66.587
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 29.054 43.967 57.184 66.756 66.587
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Escudo Fiscal 4.106 3.285 2.464 1.643 821
TOTAL FCO 62.359 75.829 87.601 95.729 94.116
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (360.275) 0 0 (1.530) 0 0
Activos Intangibles (8.500) 0 0 0 0 0
Inversion CT (3.400)
Variaciones de CT (1.853) 2.279 (811) (606) (602)
Recuperacion AF 272.502
TOTAL FCI (372.175) (1.853) 2.279 (2.341) (606) 271.900
FC LIBRE (372.175) 60.506 78.108 85.260 95.122  366.017
FC LIBRE Acumulado (372.175) (311.668) (233.561) (148.300) (53.178) 312.838
FLUJO DE CAJA DE CAPITAL
Escudo Fiscal 0 4.106 3.285 2464 1.643 821
TOTAL FCC (372.175) 64.613 81.393 87.724 96.765  366.838
FC CAPITAL Acumulado (372.175) (307.562) (226.169) (138.445) (41.680) 325.157
FLUJO DE CAJA DE LADEUDA (FCD)
Ingreso 100.870 0 0 0 0 0
Egresos (20.174)  (20.174)  (20.174)  (20.174)  (20.174)
Gastos Financieros (Interés) (11.328) (9.062) (6.797) (4.531) (2.266)
TOTAL FCD 100.870 (31.502) (29.236) (26.971) (24.705) (22.440)
FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS (FCS)
Dividendos Pagados 0 0 0 0 0
FC SOCIOS (271.305) 29.005 48.872 58.290 70.417  343.577
FC SOCIOS Acumulado (271.305) (242.300) (193.428) (135.139) (64.722) 278.855
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11 CAPITULO XI: PROPUESTA DE NEGOCIO

11.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Para el financiamiento de TOP SPIN se recurrira a una institucion financiera la
que apoye a los emprendimientos de negocios, la tasa para el préstamo es del
11,23%.

Tabla 54. Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Activo Fijo $ 360.274,74
Activo Intangible $ 8.500,00
Capital de Trabajo $ 3.400,00

TOTAL $ 372.174,74

11.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

Segun se detalla en la tabla a continuacion se indica el porcentaje que se va a

financiar mediante deuda y capital.

Tabla 55. Estructura de capital

Deuda 40,00%
Patrimonio 60,00%

El valor a financiar se lo indica en el apalancamiento, cabe recalcar que el
terreno es un recurso propio valorado en USD 120.000,00 y por eso la

diferencia de la inversion.

Tabla 56. Estructura Deuda

Inversién 252175
Apalancamiento 100.870
Recursos Propios 151.305
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11.3 CAPITALIZACION

Para la capitalizacion de la empresa el autor tendra el 51% del capital

accionario de la compaiia, y se dispondra de 3 accionistas adicionales, a

continuacion se detalla como esta dividido los valores de los aportes.

Tabla 57. Aporte socios

ACCIONISTA 1 75.635,55 51,00%
ACCIONISTA 2 24.233,04 16,34%
ACCIONISTA 3 24.218,21 16,33%
ACCIONISTA 4 24.218,21 16,33%

TOTAL 148305,00 100,00%

11.4 USO DE FONDOS

Los recursos monetarios seran ocupados para la construcciéon del club, la
compra de activos tangibles y demas desembolsos necesarios previo a la
inauguracion de TOP SPIN tales como la constitucion de la empresa, permisos

de funcionamiento entre otros.

Estos desembolsos estan previstos en el cronograma de actividades detallado

en capitulos anteriores.

11.5 RETORNO DEL INVERSIONISTA

Para el calculo del retorno del inversionista se analizd el flujo de efectivo

mediante la siguiente tasa de descuento.
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Tabla 58. Retorno inversionista

ANOS 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA OPERATIVO (FCO)
U Neta 29.054 43.967 57.184 66.756 66.587
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Escudo Fiscal 4.106 3.285 2.464 1.643 821
TOTAL FCO 62.359 75.829 87.601 95.729 94.116
FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES (FCI)
Activos Fijos (360.275) 0 0 (1.530) 0 0
Activos Intangibles (8.500) 0 0 0 0 0
Inversion CT (3.400)
Variaciones de CT (1.853) 2279 (811) (606) (602)
Recuperacion AF 272.502
TOTAL FCI (372.175) (1.853) 2.279 (2.341) (606) 271.900
FC LIBRE (372.175) 60.506 78.108 85.260 95.122  366.017
Escudo Fiscal 0 4.106 3.285 2.464 1.643 821
TOTAL FCC (372.175) 64.613 81.393 87.724 96.765  366.838
TOTAL FLUJO DE EFECTIVO (372.175) (307.562) (226.169) (138.445) (41.680) 325.157
VAN 55.640
Max Exposicion (372.175)
TR 18,42%
CPPC 13,89%
Periodo de Recuperacion 4

Tabla 59. Tasa de descuento

WACC 13,89%
Kd 11,23%
Ke 18,31%
Rf 1,25%
Bd 1,11

Ba 1,59
(Rm-Rf) 7,65%
Deuda 40,00%
Patrimonio 60,00%
EMBI 6,42%

Con este flujo se determina los indicadores de viabilidad para el proyecto
siendo el VAN y el TIR, en el siguiente cuadro se detalla para cada escenario y

el periodo de recuperacion.



Tabla 60. VAN y TIR

PERIODO DE RECUPERACION

VAN TIR _
ANOS
Pesimista 20.611 15,59% 5
Normal 55.640 18,42% 4
Optimista 72.323 19,69% 3

100

En el escenario normal se tiene un periodo de recuperacion de 4 anos, ademas

el valor actual de la empresa es de USD 55.640, la diferencia con la tasa de

descuento y el TIR es de 4,53% a favor de la empresa demostrando que se

tiene un rendimiento superior al minimo deseado.
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12 CAPITULO XII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 CONCLUSIONES

e La industria tiene un crecimiento promedio del 13% segun se demostré en

el capitulo correspondiente.

e El crecimiento de la poblacién urbana en Sangolqui, lo que influye en el
mercado objetivo permitiendo tener un mayor numero de clientes

potenciales.

e La provincia de Pichincha tiene los ingresos mas altos en la actividad
deportivas, de esparcimiento y recreativas, lo que muestra que existe

mayor acogida por parte de los consumidores.

e Al ser una inversién econdémica alta influye en las barreras de entrada por
esa razon en Sangolqui existen 2 Clubes que se dedican a esa actividad y

a nivel provincia 11.

¢ Si se mantienen los parametros establecidos la demanda en condiciones

normales crecera al 12%

e La compafia debe hacer énfasis en mantener el enfoque al cliente y el

servicio diferenciado.
e Con el dato del mercado objetivo y un buen manejo de las estrategias de
marketing y operaciones se puede garantizar los suficientes ingresos para

mantener el flujo de efectivo de la compaiia.

e Lainversion total para la creacion del Club TOP SPIN es de 372.174,74
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La utilidad acumulada durante los 5 afios es de USD 263.547.
El valor neto actual es de USD 55.640,00 y tiene una TIR del 18,42%
RECOMENDACIONES
Realizar un seguimiento constante a las tendencias del mercado, nuevas
propuestas por parte de la competencia, los gustos y preferencias de los
clientes.
Ejecutar los procesos establecidos para determinar el nivel de satisfaccion
del cliente con el servicio recibido y determinar las acciones para fidelizar
a los consumidores.

Capacitar al personal administrativo y operacional.

Innovar nuevos métodos de entrenamiento y basandose en lo

recomendado por la ITF.

Disefiar propuestas publicitarias que permitan posicionar la marca TOP
SPIN en los consumidores.

Tener una revision constante de los indicadores de rentabilidad,

operacion, nivel de satisfaccion del cliente entre otros.

Incrementar los convenios con las instituciones educativas publicas o

privadas para aumentar el nivel de clientes.

Crear un semillero de tenistas de las distintas categorias los mismos que

participen en torneos representando a TOP SPIN.
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ANEXOS



ANEXO 1

Introduccioén

Les agradezco por haber aceptado esta invitacion para realizar un Focus Group

en

el cual cada participante va a dar su opinion siendo esta espontanea,

auténtica y actualizada, el mismo que se va a enfocar en el Tenis y conforme

vaya avanzando la sesién se iran dando mas detalles del alcance del mismo.

Quisiera que todos hablaran lo que sienten ya que aqui no hay respuestas

correctas o incorrectas.

o 0N =

10.

11.

12.
13.

Para empezar... ;Pueden irse presentando diciendo su nombre?

¢ Por qué ustedes se identifican con el tenis?

¢ Cual creen que es el mayor problema del Tenis en Ecuador?

¢ Qué les motiva para entrenar?

¢Una cancha lenta o rapida es decir de arcilla o cemento cual es su
preferida?

Generar una interaccion (debido en que cancha aprendieron)

¢ Cuantas horas creen que es lo mas apropiado entrenar a la semana?

¢ Cuando algun amigo o familiar les comenta que esta entrenando en un
club que opinan acerca de eso?

Generar una interaccion

¢, Qué opinan sobre la practica de tenis aqui en Sangolqui?

¢ Qué club de Tenis piensan que son los mas renombrados aqui en
Sangolqui?

¢ Opinan que hay mercado para un nuevo club de tenis?

La idea de negocio es crear un Club de Tenis especializado en este deporte
(Repartir la idea del negocio) y darles 2 minutos... ¢ Que opinan?

Generar una interaccion

¢ Al saber que las canchas son de césped sintético que reaccion les causo?
Se inscribirian en TOP SPIN?



14. ; Qué servicios les gustaria que tenga el club?
15. ¢ Si el Club les da la opcién de un entrenador personal que opinan?

16. ¢ Qué recomendacion podrian aportar al club TOP SPIN?



ANEXO 2

Cuestionario

N de
EN e

INSTRUCCIONES
Mi nombre ez Felipe Ponce, soy estudiante de la UDLA y estoy realizando un estudio de factibilidad para un mevo
proyectn, En el signients cusstionario se deberd marcar la respuesta con unma XY en la opeidn elegida, Agradezco
mucho su participacidn La informacion eg expresamente académica ¥ no serd expuesta a erceros,

INFORMACION DEL ENTREVISTAD O /&

Hormbre Entrevistado fa: Hirnero de Teléfono
Edad Genero M ) F( ]
Sector/Barrio Ceupacidn
Correo Electrdnico
1 ;Donde entrena ole gustaria practicar Tenis? Enunclub..
En una cancha particular..

Z jCmeé diaz practica o le gustaria entrenar Teniz?

3 ¢Seinscribiria en unclubespecializado en este

deporte?

Sisurespuesta ez "NO" pazea la pregunta 9

4 Cndntar horas a la semana preferivia acudir a
enfrenar?

ZHORA
3 HORAS
4 HORAS

SHORAS OMAS

5 :Enqueé tipo de superficie prefiere entrenar?

SO precio estaria dispuesto a pagar?

£ (b practicado Tenis alguna vez enuna superficie | SLownmmm

de résped sintético? S O .

7. Sisecrearfa Club de Tends con una superficie de 51

césped sintético que curapls con las normasde la NO """"""""

ATP,acudiria a hacer usode las instalacionesy |7 7 '
Sesenta dilares....

8 Por 4 horas a la sermana ez decir 16 horasalmes | Setenta dilares.....

Ochenta ¥ e Ao LAres.. e o ssssssnsce

8, zalguilaria una cancha de césped sintético con laz
norrnas dela ATP en la cualusted puede entrenar o
jugar un partido?

S
N
Sigu respuesta ez “NO" Muchas Gracias




10; Cudnbo estaria dispuestoa pagar por el alquiler | Doz ddlares con cincuenta corbarom,., o m

de una hora por wna cancha? Tresddlares..,
Citro [Especificar ...

11 ;Quién tiene ba decision de compra en farilia?

12 ;OQmé servicios adicionales leinteresaria que se Venta de Articulos de TERES: w
ofrezcanen esas instalaciones? Entrerador personal..

13 ;Qué medios publicitarios prefiere para estar
informado sobre los servicios que ofrecerd este
Club?

14 :Elnombre SEQONDSERVICE le ez de su agrado
para identificar un club de Tenis?

Muchas gracias por tu paciencia y cooperacion,




ANEXO 3

CONVEMIO DE COMPROMISO

Sangoiqul, 27 de pnio de 2013

Por iodo 2llo, &l estar conforme las pares feman & presents BOUSTo

LA INSTITUCION

e T

RUC: 91\ %




El plaro miremo oo eie COMvenic serd oo un ofo. rencvabie o las partes 0
COMEIIBIEN DOMrerte

P frecho olln @l esdar COndorme 36 Daries B o Drestete SLSdTo

TOP




ANEXO 4

Revista VidActiva

FORMATOS

1 PAGINA
*M corte 21 2297
Acaja 19227

¥4 PAGINA VERTICAL
*Alcorte 10.5x 29,7
Acaja B5x27

1/3 VERTICAL
*Al Corta 5,61 29,7
Acaja 55228

2/3 PAGINA HORIZONTAL
*Al corte 21 x 20
Acaja19x 18

4% PAGINA HORIZONTAL
*Alcorde 21 x 15
Acajal9213

1/3 HORIZONTAL
*Al corte 21 x 10
Acaja 1928

273 PAGINA VERTICAL
*Al corte 13.3% 30
Acaja11.3x28

SEEE R

1=
=
=

B|E|3

Revista Estadio

ESPACIO TARIFAS
Portada interior | §1.540
'Cuntruur‘fudu interior 5 1.390
Contraportada exterior 5 1.480

Pagina tres 5 1.570
Pégina derecha $ 1.350

Doble pagina $2.210

2/3 de pagina $ 950
/2p4gia | $790
1/3 de pq;jgim::—ﬁﬁ-'.'ﬁ}
Vifetadoble = | $%0
Péster pliegp | $5.570
‘Poster 1/2 pliego | $2.840

* Mo incluye VA




Pantalla

 PANTALLA SA

Pantalla Led de 26 m2

Ubicada en el sector San Rafael, Los
Chillos, en la autopista General
Rumifiahuia 5 minutos de San Luis
Shopping.

Via al nuevo Aeropuerto de Quito
“"Mariscal Sucre".

Trafico peatonal y vehicular.

PROPUESTA ECONOMICA

TIEMPO # DE SPOTS VALORTOTAL

DIARIOS
1 MES Pantalla San Rafael (UIO)

Pantalla San Rafael (UI0)
Pantalla San Rafael (UIO)

MNeta: Los valores antes mencionados no incluyen
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Dirigirse a la
recepcion

<—|

ANEXO 5

Comienzo

Llega en auto

v

Disponible

Ingresa un nuevo
cliente

Esperar

parqueadero

No llega en auto

Cursos de Tenis

v

Informacion de
acuerdo al nivel de
juego

v

Explicar los
beneficios de la
superficie de cesped
sintetico

v

Indicar los horarios
y precios

Informacién
referente a

Alquiler

Canchas
disponibles

Desea esperar

Se va a inscribir

Realizar la factura y
receptar el pago

v
Solicitar la
informacion segun
lo solicita la base de
datos

v
Otorgar el codigo
personal del cliente
de acuerdo al nivel
de juego

v

Entregar una copia
del reglamento del
Club

FIN

Revisar la
indumentaria
deportiva

—|

Se recepta el valor

por alquiler

Se indica la cancha y
normas de uso

Prolongar el
tiempo de uso

Solicitar el nombre y
el mail

{

Ingresar en la base
de datos para enviar
promociones y
publicidad

FIN



Primera vez

Ingresa un alumno

Dirigirlo a la
recepcion

v

Presentarle al
instructor y llevarle
alacancha

v

Verificar la
indumentaria
deportiva

v

Realizar unas
pruebas para
determianr si esta
en el nivel adecuado
segun su juego

v

Generar la ficha
tecnica del alumno

v

Entregar la ficha
tecnicaala
recepcion al

finalizar la clase

FIN

Antiguo

Va ala cancha
desiganda

v

Se registra en la
hoja de asistencia
con el cédigo
designado

v

Realiza la clase con
la direccion del
instructor

~

( FIN



/ .
(  Comienzo

Hora de clase

v

El instructor
debera
verificar que
todos los
alumnos
esten
anotados en
el control de
asistencia

v

Realizar un
calentamiento
previo al
entrenamiento

Empezar el
entrenamiento
de acuerdo al

manual del

entrenador

v

Antes de
finalizar la
clase se
debera contar
todas las
pelotas

v

Si una pelota
se pierde se
debera
solicitar al
alumno la
reposicion de
la misma

v

Terminar la
clase en el
tiempo
establecido y
verificar la
condicion de
la cancha

v

Entregar en
recepcion el
control de
asistencia

v

FIN

\/



ANEXO 6

Reglamento del club

Inscripcion y mensualidades

La inscripcion del practicante, en caso de ser menor de 18 afos se la debera

realizar por el representante legal del mismo.

Al momento de la inscripcién se debera llenar el formulario con los datos
personales tanto del practicante como del representante legal o de un familiar

en caso de cualquier imprevisto.
Los pagos de las mensualidades deberan ser canceladas los 3 primeros dias
de cada mes, en caso de existir un retraso se cobrara un valor adicional por las

horas asistidas siendo 10 délares cada hora.

En circunstancias que el alumno no asista a clases por motivos personales, las

clases no se recuperaran.

Cursos

Los cursos de tenis para las tres categorias se las realizaran durante los meses

de enero a diciembre.

El alumno no podra ingresar a una clase y horario distinto a la que ha sido

asignado.

Si por motivos climaticos no se pueda realizar las clases por un periodo muy

extenso, se recuperaran la mitad de las horas no recibidas.



Equipamiento

El calzado debera ser exclusivamente para tenis y que sea con una suela que

permita un mayor agarre a la superficie.

En lo referente a la indumentaria es decision de cada practicante la que desee

utilizar.

Instalaciones

Para el uso del area de vestidores cada persona debera traer sus articulos de

aseo personal.

En lo referente a los lockers cada practicante debera traer su propio candado

para el uso del mismo.

Conducta

El alumno debera cumplir a cabalidad las normas y disposiciones establecidas
por el club y respetar al personal administrativo, instructores y comparieros de

clase.

En los distintos espacios verdes, graderias, parqueaderos y area de
administracion, los practicantes podran acceder sin inconvenientes eso si

manteniendo la compostura debida.



ANEXO 7

Rialpac
slaa\reggz Los Chillos BRIk o
RUC 1308527470001 Date: 8 de octubre de 2013
022168079
0998070505
rialpao@hotmail.com
No de Rubro Descripcion del rubro Unidad Cantidad Precio Unitario | Precio Total
1 Remocidn de capa vegetal h=30 m? 5850 0,30 1.755,00
2 Replanteo m? 2800 1,50 4.200,00
3 Conformacion de terrazas y nivelacién a maquina m3 1340 4,00 5.360,00
4 conformacion de tatules perimetrales a terrazas a mano m? 250 15,00 3.750,00
5 excavacion de sanjas para cerramiento de lote h=0.40*0.40 m? 49,6 10,00 496,00
6 Excavacion de sanjas perimetrales a canchas h=0,40*0,40 m? 72 10,00 720,00
- Colocacion de'hormig'oln siclopeo en cerra.nmientoycanchas m’ 122 85,00 10.370,00
h=0,70*0,40 e instalacidn de tubos galvanizados 2 pulgadas
Colocacidn de base en canchas y via compactacion manual base 3
8 m 500 20,00 10.000,00
clase 111 h=0,20
9 colocacion de sistema de drenaje con excavacion manual en u 3 2.470,00 7.410,00
canchas
10 Excavacion de canchas para alcantarillado general h=1,0*0,40 mts m 45 10,00 450,00
1 Colocacion de tuberia de alcantarillado a calle novaport 400 mly ML 180 10,00 1.800,00
subdrenes
12 Construccidn de cajas de revisidon h=1,0*0,60*0,60 mts V] 4 40,00 160,00
13 Colocacién de 5¢cm de capa de arena sobre base a mano m? 2010 1,00 2.010,00
Colocacion de loseta de hormigon armado sobre plataforma
14 canchas E=0,10 cms, malla R-15g8 P m’ 201 90,00 18.0%0,00
Colocacion de loseta de hormigon armado sobre vias y parqueos 3
15 m 83 95,00 7.885,00
h=0,15, malla R-257
16 Construccion de bordillo H.S. F'c210 en via y canchas h=0,50 ML 250 20,00 5.000,00
17 Construccion de veredas H.S. F'c210y gradas m? 450 15,00 6.750,00
18 Colocacion de malla galvanizada en lote y canchas h=4.0 mts m? 950 18,00 17.100,00
19 Colocacidn de postes y sistema de luminarias u 1 15.151,50 15.151,50
20 Bloque administrativo funcionando u 65.000,00 65.000,00
21 Puertas de ingreso y salida U 2 3.000,00 6.000,00
22 Sefializacion horizontal y vertical U 1 1.500,00 1.500,00
23 Encespado de tatules m? 200 3,00 600,00
24 Encespado de areas verdes m? 300 3,00 900,00
25 Arbolizacion general U 1.000,00 1.000,00
26 Pruebas de sistemas V] 3 500,00 1.500,00
27 Limpieza total U 500,00 500,00
TOTAL 195.457,50
VALOR A PAGAR 195.457,50
* Estos valores el valor de mano de obra
** Estos valores incluyen el IVA
*** La vigencia de esta cotizacion es de 90 dias desde su emisién
Firmay fecha

18 de octubre de 2013



CESPED SINTETICO

CESPED DEPORTIVO

www.cespedecuador.com

PROFORMA
CESPED SINTETICO

Quito Ecuador, 18 de septiembre de 2013
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NOMBRE: SRS. TOP SPIN
PROYECTO: CANCHAS CLUB DE TENIS
CIUDAD: SANGOLQUI
ESPECIFICACIONES
BRAND ENGLAND FIELD
PILE CONTENT U.V. Resistance 100% PE Monofilament yarn
TYPE Fibrilated Yarn
COLOR Field Green
YARN COUNT 11000 Dtex
YARN HEIGHT 20 (+/- 2%MM)
22 MM (+/- 2%MM)

TOTAL HEIGHT
MACHINE GAUGE 3/8inch
STITCH TUFTS PER LINEAR METER (LM) 230
TUFTS/M2 (DENSITY) 24150
YARN WEIGHT (G/M2) 1055 (+-5%)
TOTAL WEIGHT (G/M2) 2255
DRAINAGE HOLE DIAMETER 5mm
HOLES M2 50
ROLL WIDTH (M) 2m
UV Resistant PP woven-clothes 148g/m?

PRIMARY BACKING

SECONDARY BACKING

UV Resistant (PP) 90g/m?

COATING BACKING

Latex+rubber Styrene-Butadiene Basia, 700g/m2

RESISTANCE OF FIRE

Class 1 flammable

N°® METROS PRECIO m2

SUBTOTAL TOTAL(Incluido IVA)

2010 $ 16,88

$18,90 S 37.989,00

Estos costos INCLUYEN: Instalacion / Mano de obra experimentada / Arena Fina / Caucho /Transporte
NOTA: (La instalacion y cantidad de componentes dependen de cada modelo y numero de metros).




ANEXO 8

EC-ENERGY
AMBATO Av E1 Rey Barrio el Rey
03-2779621 cnt 095379025 mov 092409929 clr
Lenin Gavilanez
Ruc 1804516696001

proforma #0124 sistemas solares para calentamiento de agua sanitaria
folicitante:TOP SPIN

RUC: 1722732086001

Direccion:Terrazas de la concepcion.

Telefono: 0995265878

Emitida el 24/10/2013
Individual
Calentador de agua salar 300 litos no presurizado 950,00 inc Iva, instalacion

petalles:

Calentador 3001

Resitencia electrica

controlador diguital
Electrovalbula

sensor de volumen y de temperatura
Barra_de magnesio

instalacion

sub Total 836.00
iva 12% 114.00
Total 950. 00
Adguisicion 1 unidades 950. 00
Transporte --.00
Materiales --.00
COSTO TOTAL 950.00
AUTORIZADO

Lenin Gawvilanez




EC-ENERGY
AMBATO Av E1 Rey Barrio el Re
03-2779621 cnt 095379025 mov 092409929 clr
Lenin Gavilanez
Ruc 1804516696001

proforma #0125 Lamparas solares T7OLED TWIN-LAMP
solicitante:TOP SPIN

RUC: 1722732086001

Direccion:Terrazas de la concepcion.
Telefono:0995265878

Emitida el 24/10/2013

Individual
Lamparas solares, 70LED TWIN-LAMP 3200.00 inc Iva, sin instalacion

petalles:

70 Bombillas led

ITuminacion ?or bombilla/60W de 80w aprox.
Resitencia al agua

Panel solar de 10 5%7.25%1Nn/265%185mm
Tiempo de carga 5 horas aprox.
ITuminacion de 10 a 12 horas

Peso 5 libras

sub Total 267.85
iva 12% 32.15
Total 300.00
Adquisicion 24 unidades 7.200.00
Transporte -—. 00
Materiales --.00
COSTO TOTAL 7.200.00
AUTORIZADO

Lenin Gawvilanez
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INSTRUCTIVO PARA CLUBES FORMATIVOS

CARTA DIRIGIDA AL SR. MINISTRO DEL DEPORTE SOLICITANDO LA
REFORMA DE ESTATUTOS DEL CLUB DEPORTIVO ESPECIALIZADO
FORMATIVO

SI ES UN NUEVO CLUB EN LA CARTA DIRIGIDA AL SR. MINISTRO
DEBE SOLICITAR LA CONSTITUCION DEL MISMO ASi COMO
APROBACION DE SUS ESTATUTOS.

LA CARTA DEBE ESTAR SUSCRITA POR EL PRESIDENTE DEL CLUB

EN CASO DE SOLICITAR REFORMA, INDICAR NUMERO DE ACUERDO
MINISTERIAL Y SU FECHA.

INFORMAR A QUE ORGANISMO DEPORTIVO PERTENECE

. ACTAS DE TODAS LAS REUNIONES DE LOS SOCIOS

ESTATUTOS APROBADOS

CUMPLIR CON LO QUE ESTABLECE EL ART 28. LEY DEL DEPORTE,
EDUCACION FiSICA Y RECREACION

a) Estar conformado por 25 socios como minimo;

b) Estar orientado a alcanzar el alto rendimiento deportivo;
c¢) Justificar la practica de al menos un deporte;

d) Fijar un domicilio; vy,

e) Todos los demas requisitos que determine esta Ley y su Reglamento.



9.

10.

CUMPLIR CON LO QUE ESTABLECE EL ART. 30 DEL REGLAMENTO A
LA LEY DEL DEPORTE, EDUCACION FiSICA Y RECREACION

a) Informe no vinculante de la federacion Deportiva Provincial,

b) Programa de ensenanza aprendizaje (programa de entrenamiento en el
deporte, plan grafico, plan escrito que contenga contenidos de la
ensefanza de los fundamentos técnicos, metodologia para el desarrollo
de las capacidades fisicas, test pedagodgicos, horario y lugar de

entrenamiento)

c) Programa de Competencia (Eventos, sede, fecha, objetivo);

d) Definicion de la persona encargada del proceso (Nombre y apellido, nivel
académico, indicar si es profesional o estudiante de Cultura Fisica,
tiempo de experiencia como técnico deportivo, adjuntar hoja de vida de

del entrenador); vy,

e) Los determinados en el instructivo respectivo.

NOMINA DE DEPORTISTAS QUE INTEGRAN EL CLUB, HASTA 14 ANOS
ES FORMATIVO (DEBE CONSTAR EN LA NOMINA (N°---- NOMBRES Y
APELLIDOS----LUGAR Y FECHA DE NACIMIENTO---DEPORTE----ANOS
EN EL DEPORTE).



ANEXO 10

Manual de procedimientos

Gerente:

e Controlar el normal funcionamiento del Club TOP SPIN de acuerdo a los

parametros establecidos para cada area.

e Realizar el plan de trabajo anual, el mismo que debe ser aprobado por los

SOcCios.

e Dirigir, organizar y controlar al personal tanto administrativo como

instructores.

¢ Disponer de informacion de cada alumno y su avance.

e Integrar a todo el personal del club para que trabajen de acuerdo a

objetivos.

¢ Resolver los inconvenientes que se den entre alumnos y personal del

club.

e Impulsar la participacion de los alumnos en torneos de la provincia.

¢ Organizar torneos internos de TOP SPIN.

e Reunirse periddicamente con los instructores para coordinar nuevas

técnicas de ensenanza.

e Sancionar a los alumnos que hayan cometido alguna falta indisciplinaria.



Velar por el buen uso de las instalaciones y demas equipos deportivos.

Y demas funciones relacionadas a su area.

Instructores:

Cumplir con las disposiciones del Gerente y las normas de la ITF.

Asistir a las distintas reuniones, capacitaciones y demas similares

programadas por el Gerente.

Elaborar los reportes del avance de cada alumno a su cargo en la ficha

técnica determinada.

Generar un buen ambiente de entrenamiento.

Regirse a los tiempos establecidos para cada movimiento.

Dirigir las clases con las metodologias proporcionadas tanto por el

Gerente como las que se detallan en la ITF.

Y demas funciones relacionadas a su area.

Personal de Recepcion:

Atender de manera adecuada cada que ingrese un cliente.

Dar a conocer las principales caracteristicas del Club.

Indicar las instalaciones.

Realizar la factura.



Receptar el pago sea en efectivo o tarjeta.

Crear el codigo del cliente.

Indicar al instructor el acceso de un nuevo alumno.

Solucionar los problemas que se generen entre cliente e instructores.

Elaborar los informes solicitados por el Gerente.

Y demas funciones relacionadas a su area.



ANEXO 11

* TENIS

1. Tamaiio del campo

El campo de juego es un rectangulo de las siguientes dimensiones: 23,77 m. x 8,23 m. (78 pies x 27 pies)
para e! juego de individuales y de 23,77 m. x 10,97 m. (78 pies x 36 pies) para el juego de dobles, medidas
desde el borde exterior de las lineas que delimitan el campo de juego (1 pie = 30,48 cm.).

2. Bandas exteriores

Alrededor del campo de juego habra unas bandas exteriores para posibilitar el desarrollo del juego para los
jugadores y para facilitar la visién de los espectadores con las siguientes dimensiones:

BANDAS EXTERIORES
Espacio delrds de cada: Nivel i Camy i Copa Davis (world group)
m (pies) Internacionales - ITF Copa Copa Federacion
Davis - m (pies) m (pies)
Linea de fondo 5,50 (18) 6,40 (21) 8,23 (27)
Linea lateral 3,05 (10) 3,66 (12) 4,57 (15)

Las dimensicnes totales minimas (para juego de individuales y dobles) incluidas las bandas exteriores resultan:

DIMENSIONES TOTALES Nivel recreative Campeonatos Nacionales Copa Davis (world group)
(figura TEN 2) m (pies) Internacionales - ITF Copa Capa Federacidn
Davis - m (pies) m (pies)
Largo 34,77 (114) 36,57 (120) 40,23 (132)
Ancho 17,07 (56) 18,29 {60) 20,11 (32)
.
3.Trazado del campo

El trazado del campo de juego serd conforme con la figura TEN-1. Las lineas que delimitan los extremos
y costados de la pista seran denominadas respectivamente lineas de fondo v lineas laterales. A cada lado de
Iz red y a una distancia de 6,40 m. (21 pies) a partir de la misma y paralelas a ella, seran trazadas las lineas
de sague.

El espacio a cada lado de la red, entre las lineas de saque y las lineas laterales, sera dividido en dos partes
iguales, lamadas cuadros de saque, por la Inea central de saque, la cual debe ser de 5 cm. (2 pulgadas) de
ancho, trazada equidistante a las lineas laterales y paralela a ellas.

Cada linea de fondo estara dividida en dos por una prolongacion imaginaria de la linea central de saque,
llamada marca central, de 10 cm. (4 pulgadas) de largo y 5 cm. (2 pulgadas) de ancho, trazada dentro de la
pista en dangulo recto y en contacto con dichas lineas de fondo.

Las lineas de marcas tendrén una anchura no inferior a 2,5 cm. ni mayor de 5 cm., excepto la linea central
de sague v la linea que divide en dos a las lineas de fondo por prolongacion imaginaria de la linsa central de
saque que tendran siempre 5 cm. y las lineas de fondo que deben tener un ancho no mayor de 10 cm. Todas
lag lineas serdn de color uniforme y faciimente distinguibles del color del pavimento.

Todas las medidas se tomaran por la parte exterior de las lineas.
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! Dimensiones y especificaci

4, Altura libre de obstaculos

La altura libre de obstaculos sera conforme a la siguiente tabla:

ALTURAS LIBRES MiNIMAS SOBRE LA PISTA DE TENIS

r los Nacionalesy | C

Nivel recreativo (m) Copa Davis (m)
Sobre el campo de juego 7

De 9 sobre la red a 7 en las lineas
de fondo

De 7 sobre las lineas de fondo a 3 en los fondos

Sobre las bandas exteriores

5. Orientacién

El eje longitudinal del campo en instalaciones al aire libre debe coincidir con la direccién N-S, admitiéndose
una variacién comprendida entre N-NE y N-NO.

6. lluminacién
La iluminacion artificial sera uniforme y de manera que no dificulte la vision de los jugadores, del equipo arbi-

tral ni de los espectadores. Cumplird la norma UNE-EN 12193 “lluminacién de instalaciones deportivas" v
contara con los siguientes niveles minimos de iluminacion:

NIVELES MINIMOS DE ILUMINACION (interior) Iluminancia horizontal Uniformidad
E med (lux) E min/E med
C ticiones internacionales v ional 750 0.7
Gompeticiones regionales, entrenamiento alto nivel 500 0,7
Competiciones locales, entrenamiento, uso escolar y recreativo 300 05

Ninguna luminaria debera situarse en la parte del techo que esté situado directamente sobre el rectangulo

del campo extendido a 3 m detrés de las lineas de fondo para evitar deslumbramientos.

-
Para retransmisiones de TV color y grabacion de peliculas se requiere un nivel de iluminancia vertical de al
menos 800 lux, no obstante este valor puede aumentar con la distancia de la cdmara al objeto. Para mayor

informacion debe consultarse la norma citada.

NIVELES MINIMOS DE ILUMINACION (exterior) lluminancia horizontal Uniformidad
E med (lux) E min/E med
Competiciones internacionales y nacionales 500 0.7
C iciones regionales, jento alto nivel 300 0,7
Competiciones locales, ), uso escolar y recreativo 200 06
7.Pavimento deportivo

Los diferentes tipos de pavimentos deportivos sobre los gue se practica el tenis se pueden resumir en los
siguientes: tierra batida, hormigén poroso, hormigdn no poroso, mezclas asfalticas con acabado de resinas,

sintéticos, hierba sintética, hierba natural.

A pesar de ser tan amplia y diferente la tipclogia de los pavimentos para tenis, a continuacion se indican las
caracteristicas que deben reunir los mismos, Estas caracteristicas se han tomado del "Estudio inicial de normas
de rendimiento para pavimentos para pistas de tenis® realizado por la ITF (Federacion Internacional de Tenis) en

Junio de 1997:
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Para pistas exteriores ademas de los anteriores cumpliran los siguientes requisitos:

Pendientes de evacuacion Transversal y maxima de 1%

Resistencia a traccidn (sintéticos) 2400 KPa

Alargamiento de rotura (sintéticos) 240 %

Drenaje (Pavimentos drenantes) Coeficiente de infiltracion |
Bajo: 1<50 mm/h
Moderado: 50 mm/h <I> 100 mm/h
Alto: 2 100 mmih

Arena, material de relleno (hierba artificial) 5ily = 96%; CaD < 3% .
Cantos redandeados
Granulometria: 80% del peso™ 0,16-1,25 mm
Longitud visible fibra: 2-3 mm

8. Equipamiento

El equipamiento de la instalacién consta de los postes y la red. Cumpliré las Reglas oficiales de la Real
Federacion Espanola de Tenis v la norma UNE EN 1510 "Equipos de tenis”.

La red. La red (ver TEN-3) divide en su mitad a |a pista, seré cle fibras sintélicas v estara suspendida de un cable de
sujecion de la red que serd de acero galvanizado o resistents a la corrosion, el cable tendra un diametro maximo de
8 mm. La red tendra una longitud de 12,80 m. para & jusgo de dobles y de 10,08 m. para el de individuales. La
dimension del ancho de la malla seré lo suficientemente reducido para evitar que la pelota pase a través de la misma.

Tendra una altura de 1,07 m. en el apoyo de los postes, para el jusgo de dobles o de individuales. La altura
en el centro de la red sera de 0,914 m., donde estara sostenida tensa por una faja de § cm. de ancho y de color
blanco. La red se remata con una banda superior de color blanco de anchura entre 50 y 63 cm. una vez
plegada, por su interior va el cable de sujecion de la red.

La red debe quedar totalmente extendida de manera que ocupe completamente todo el espacio entre los
postes, la banda superior y la superiicie de |a pista. La red no debe estar tensa.

Los hilos constituyentes de la red, el cable de tension y la banda superior tendrén la resistencia a rotura que
indica la norma UNE EN 1510 citada y como minimo se exigird la Clase C para competiciones locales, uso
recreativo y escolar y la Clase A para competiciones nacionales e internacionales.

Postes. Los postes (ver TEN-3) no deberan tener mas de 15 cm. de diametro si son de seccién circular ni
medirén mas de 15 cm de lado si su seccién es cuadrada. Se colocardn disponiendo sus ejes a 0,914 m. fuera
de cada linea de dobles y su altura serd tal que la parte superior del cable de sujecion de la red esté a una altura
de 1,07 m. del suelo.

Cuando se utilice la pista combinada para individuales y dobles, para el uso de individuales |a red se suje-
taré a la altura de 1,07 m. por los llamados "postes de individuales® los cuales tendrédn una seccion no mayor
de 7,5 cmy’ 0 si son circulares el diametro no sera mayor de 7,5 cm. Los gjes de postes de individuales se
colocan a 0,914 m. fuera de la linea de individuales.

Uno de los postes debe tener un dispositivo para ajustar la tension del cable de sujecion de la red y el otro
debe tener un sistema de fijacion del cable. Los postes se disefiaran de manera que el cable de sujecion de la
red sea sostenido v guiado por ellos. Los postes no tendrén una altura mayor de 25 mm. por encima de la parte
superior del cable de la red.

Los dispositivos de tensicn del cable deben estar disefados de forma que no se puedan scltar da forma
inesperada cuando se ensayen conforme a la norma UNE EN 1510. Si existen manivelas deben ser desmonta-
bles, plegables o quedar en el interior del poste.
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CARACTERISTICAS

PARAMETRO / METODO DE ENSAYD

CRITERIO

Rapidez de la pista

indice de evaluacion de rapidez de la pista
Método de ensayo ITF G5 01/01

Categoria 1: 0-30 lenta
Categoria 2: 30-45 Media/media rapida
Categoria 3: > 45 répida (*)

Friccidn lineal o resistencia
al deslizamiento

Resistencia a deslizamiento Método de
ensayo ITF CS02/01

Intervalo recomendado: 60-110
< B0 deslizante >110 adherente

Traccidn o friccion rotacional

Coeficiente de traccién
Método de ensayo ITF CS03/01

Intervalo recomendado: 0,60-1,50
< 0,60 deslizante >1,50 adherente

Absorcién de impactos

Coeficiznte de absorcidn de energia
Método de ensayo ITF CS04/01 -

0%-10% hormigdn
10%-20% bajo

Método de ensayo ITF CS08/01

20%-35% moderado
35%-65% alto
Bote vertical de la pelota Porcentaje de bote respecto a suelo 80%-100%
rigido. Método de ensayo ITF CS05/01
Permeabilidad Grado de infiltracién (mm/h) 0-50 bajo
Método de ensayo ITF CS06/01 50-100 moderado
>100 alto
Pendiente Pendiente transversal No mayor de 1%(si es necesario para
Método de ensayo ITF CS07/01 favorecer la evacuacion del agua)
Plangidad Diferencias de nivel Inferiores 2 4 mm. con regla de 3 m.

Inferiores a 2 mm. con regla de 300 mm.

(') Ejemplo de tipos de pista de Categoria 1 son las de tierra batida, de Categoria 2 son la mayoria de revestimiento acrlico mas
algunas de pavimento textil y de Categoria 3 la mayonia de hisrba natural, hierba artificial y algunas fextiles.

Baséndose en dichas caracteristicas el pavimento deportivo debera cumplir los siguientes requisitos de
acuerdo con el Informe UNE 41958 IN "Pavimentos deportivos®.

Absarcién impactos (Reduccidn de fuerza)

0%%-10% rigido

10%-20% bajo
= 20%-35% moderado
35-9665% alto
Deformacién 5V £3 mm (Sintético)
Friceidn 04=p<08
Planeidad Diferencias de nivel inferiores a 3 mm medidos con regla de 3 m (1/1000)
Bote.vertical de pelota = 80%

Resistencia a impactos

Sin fisuras, grietas o deformaciones mayores de 0.5 mm para impactos de 8 Nm

(sintético)

Resistencia a hualla Sin fisuras, grietas o deformaciones mayores de 0.5 mm a las 24h. de realizar el
ensayo (sintético)

Resistancia a abrasidn Maxima perdida de peso:3g por 1000 revoluci (sintético)

Espesores

Verificacion del espesor o espesores de las capas, ofrecidos por el fabricante o
instalador, de acuerdo con la norma UNE EN 1969
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Los angules o aristas expuestas deben estar redondeados con un radio de al menos 3 mm. Si existen
ganchos de sujecidn de la red y son abiertos, esta parte no debe estar dirigida hacia el terreno de juego. En
cualquier caso deben disefiarse para que no sean peligrosos para los jugadores.

Los postas deben eslar fijados firmemente al suelo sin cables. Esta fijacion puede ser mediante cajstines
empotrados en el suelo o con bases autoestables. Los cajetines serdn resistentes a la corrosion. Los postes
pueden realizarse en acero, metal ligero, material sintético o madera. El acero v el metal ligero deben estar prota-
gidos contra la corrosion en este caso dichas bases deben estar fuera del campo de juego y deben protegerse
para evitar riesgos durante el juego.

La pelota. Esférica, de color blanco o amarillo con superficie exterior uniforme, en caso de que tenga costuras
seran sin puntadas.

El diametro estara comprendido entre un minimo de 65,405 mm. y un maximo de 68,580 mm. y su peso
estara entre un minimo de 56 g. y un maximo de 59,4 g,

La pelota tendrd un bote sobre una superficie rigida (p.e. de hormigdn), comprendide entre un minimo de
1,3462 m. y un maximo de 1,4732 m. cuando se la deja caer desde 2,54 m. de altura.

Cuando se somele la pelota con la méguina de Stevens a una carga de 8,165 kg. presentara una deforma-
cién mayor de 0,559 ocm. y menor de 0,737 cm. en el movimiento hacia delante y entre 0,80 cm. y 1,080 cm.
en el movimiento de retrocese. Las pruebas de bote, tamafio y deformacion se realizardn conforme al
Reglamento de la Real Federacion Esparicla de Tenis y la Federacién Internacional de Tenis (ITF).

En el cuadro siguiente se resumen las caracteristicas de la pelota:

Caracleristicas de la pelota (Reglas de Tenis ITF)
Peso de la pelota (a) 56-59.4
Didmetro (cm) B6.541-6,858
Deformacidn (cm) 0,559-0,737
0,800-1,080
Bote en harmigén (cm) * 134,62-147 .32

Para jugar en altitudes sobre el nivel del mar por encima de 1.219 m. (4.000 pies) se utilizan dos tipos adicio-
nales de pelotas. El primero es idéntico al descrito anteriormente excepto que el bote estard entre 1,2192 m. y
1,3462 m.y tendra una prasion interior mayor que la presién exterior, es comlinmente conocido come pelota
presurizada. El segundo es también idéntico al descrito anteriormente excepto que el bote estard entre 1,3462
m. y 1,4732 m. y tendra una presion interior que es aproximadamente igual a la exterior y ha sido aclimatada
durante 60 dias o més a la altitud del tomeo, es cominmente conocido como pelota no presurizada.

La raqueta. La superficie de golpeo sera plana con encordado de cuerdas cruzadas unidas al marco y entrela-
zadas alternativamente, tendra idénticas caracteristicas en ambas caras.

El marco tendra una longitud maxima de 73,66 cm., incluyendo el mango y su anchura no sera mayor
de 31,75 cm. la superficie de cordaje o de golpeo tendra una longitud maxima de 39,37 ¢m. y un ancho
maximo de 29,21 cm.

El marco y el mango estarén libres de objetos adheridos o dispositivos que no sean los utilizados para limitar
© prevenir deterioros, desagarraduras, vibracion o para distribuir el peso.

El marco, el mango y las cuerdas estardn libres de cualquier dispositivo que permita cambiar la forma de la
raqueta o la distribucion del peso durante el juego de un punto.

Las raquetas que no cumplan las especificaciones no son vélidos para jugar bajo las reglas del tenis.
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9. Las sillas de los jueces

El juez de silla se sentara sobre una silla elevada a 1,70 m. o 1,80 m., situada a dos metros de uno de los
postes en la prolongacion del plano de la red. El juez de red se situara en el extremo contrario de la red, en la
proximiclad del poste. Los jueces de linea se colocaran en las lineas perimetrales en la prolongacion de las lineas
laterales, de saque, de fondo y central de saque. El juez arbitro se colocara al lado del juez de silla. Los bancos
de los jugadores se siluarén adosados a las lineas perimetrales y a ambos lados del juez de silla.

10. Cerramiento

En pistas de tenis descubiertas existird un cerramiento en el limite de las bandas exteriores o mas alla para
evitar |a salida al exterior de las pelotas, la altura de este cerramiento seré al menos de 4 m. El cerramiento en
pistas con graderio para espectadores no debe molestar la visién por parte del publico, Los cerramientos de
malla metdlica estaran protegidos de la corresion.
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# DIMENSIONES DEL CAMPO DE JUEGOD COTAS EN CENTIMETROS
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CAMPO DE JUEGO . SUPERFICIE TOTAL .
Anchura (m)  Longitud (m)  Superficie (m?) Anchura {m)  Longitud (m)  Superficie (m?)
10,97 23,77 260,76 18,29 36,57 668,87
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COTAS EN CENTIMETROS DIMENSIONES TOTALES PISTA DE TENIS #————
020 50 1000 TEN-2
i = m = m m

RECREATIVO / CLUB COMPETICIONES: COPA DAVIS
NAGIONALES / INTERNACIONALES (WORLD GROUP

ITF / COPA DAVIS COPA FEDERACION)
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ANEXO 13

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO CON PERIODO DE PRUEBA

En la ciudad de , al primero (1) de del , ante el
Inspector del Trabajo de Pichincha, comparecen, por una parte

. Representado por en calidad de
Gerente General, (RUC 001), ubicado en las calles , en
adelante, la “EMPLEADORA”; y por otra, el sefior/a , también por sus

propios y personales derechos, en adelante el “EMPLEADO?”; quienes libre y
voluntariamente convienen en celebrar el presente Contrato de Trabajo,
contenido en las siguientes clausulas:

PRIMERA: ANTECEDENTES.-

La EMPLEADORA, para el cumplimiento y desarrollo de sus actividades,
necesita contratar los servicios licitos y personales como personal de

El sefior/a , declara ser una persona que conoce del tema, quien
declara tener los conocimientos y experiencia necesarios para desempefarse
como Personal de recepcion, siendo la persona mas idonea para prestar sus
servicios en el mencionado cargo para la EMPLEADORA.

SEGUNDA: OBJETO.-

Por los antecedentes expuestos, el EMPLEADO se compromete a prestar sus
servicios licitos y personales bajo relacidén de dependencia laboral para la
EMPLEADORA, como Personal , cargo que lo desempenara con
responsabilidad y esmero, de acuerdo a la Ley y las instrucciones impartidas
por la EMPLEADORA, aportando con su mayor esfuerzo en el desarrollo de las
funciones para las cuales ha sido contratada.

TERCERA: JORNADA ORDINARIA Y HORAS EXTRAORDINARIAS:

El TRABAJADOR trabajara para la EMPLEADORA dentro del siguiente horario:
De Lunes a Viernes,de ~ _a_ ,2sabadoalmes ___ a_ . Sin perjuicio
de lo expuesto, la “EMPLEADORA” se reserva el derecho de modificar el
horario de trabajo de acuerdo a sus necesidades y requerimientos, dentro de
las jornadas maximas diarias y semanales que establece la ley

La prestacion de servicios se limitara de conformidad con lo que dispone el
articulo 47 del Cédigo del Trabajo. Si la EMPLEADORA requiere de trabajo
suplementario o extraordinario al EMPLEADO se obliga a prestarlo, inclusive
en dias festivos, debiendo recibir la remuneracion con los recargos legales en
la misma mensualidad en que realice ese trabajo extra. La falta de liquidacion



sera prueba suficiente y plena de la inexistencia de trabajo suplementario o
extraordinario sin que pueda ser admitida prueba alguna en contrario.

Los trabajos suplementarios o extraordinarios seran autorizados
anticipadamente y por escrito por la Gerencia General o por los funcionarios
autorizados de la EMPLEADORA. Si el EMPLEADO afirmase haber laborado o
laborase fuera de la jornada ordinaria en horas o dias de descanso o en dias
festivos sin contar con la autorizacion de la EMPLEADORA, en la forma
prescrita en éste inciso ésta no reconocera dicho trabajo ni tendra obligacion
alguna de remunerarlo.

CUARTA: REMUNERACION.-

La EMPLEADORA pagara al EMPLEADO por la prestacion de sus servicios
laborales, la suma de USD $ mensuales, pagaderos de la forma y al
tiempo que la EMPLEADORA acostumbre. A este valor se afiadiran las demas
bonificaciones y o comisiones que la EMPLEADORA acostumbre dar a sus
empleados, asi como los beneficios establecidos por la Ley. Ademas se
realizaran los descuentos legales a los que hubiere lugar y se reconocera las
obligaciones sociales impuestas por la legislacion ecuatoriana.

QUINTA: DURACION:

Conforme a lo dispuesto en el Art. 15 del Codigo de Trabajo, éste contrato
tendra una duracion de noventa dias, dentro de los cuales cualquiera de las
partes podra dar por terminado libremente.

Vencido éste plazo, automaticamente se entendera que continua en vigencia
por el tiempo que faltare para completar un afio.

SEXTA: LUGAR DE TRABAJO.-

El EMPLEADO desempefara su cargo en las oficinas de la EMPLEADORA,
ubicadas en la ciudad de Quito en las calles Sin perjuicio de lo cual,
cuando fuere necesario, en razon de las funciones a ella encomendadas, se
trasladara dentro y fuera del territorio de la Republica del Ecuador.

SEPTIMA: OBLIGACIONES DEL EMPLEADO.-

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en el Codigo del Trabajo, el
EMPLEADO se obliga a acatar rigurosamente las obligaciones impartidas por
la EMPLEADORA, cumplir con responsabilidad y de manera eficiente con su
trabajo; y en especial, no hacer competencia desleal a la EMPLEADORA y
guardar estricta confidencialidad de la informacion que llegue a su
conocimiento.



OCTAVA: DESCUBRIMIENTOS, INVENCIONES Y MEJORAS:

Los descubrimientos, invenciones y mejoras en los procedimientos, asi como
los trabajos que desarrolle el EMPLEADO mientras esté trabajando para la
EMPLEADORA, quedaran de propiedad exclusiva de ésta, la cual podra
patentarlos o registrarlos a su nombre.

NOVENA: JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de controversias, si no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso, las
partes se sujetan a los jueces competentes de la ciudad de Quito y a los
procedimientos establecidos por la Ley.

DECIMA: RATIFICACION Y SUSCRIPCION.-

Las partes ratifican todas y cada una de las clausulas contenidas en el
presente instrumento, por asi convenir a sus intereses, en fe de lo cual
suscriben este Contrato, en unidad de acto, en tres ejemplares de igual valor,
en la ciudad y fecha indicados.

EMPLEADORA EMPLEADO



ANEXO 14

CONSTITUCION DE UNA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Senor Notario:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucién de compania de responsabilidad limitada, al tenor de las clausulas
siguientes:

PRIMERA.- Comparecientes.- Comparecen a la celebracion de este
instrumento publico, por sus propios derechos, los sefiores.

Todos los comparecientes son mayores de edad, de nacionalidad ecuatoriana,
domiciliados en la ciudad de Quito.

SEGUNDA.- Constitucion.- Por medio de esta escritura publica, los
comparecientes tienen a bien, libre y voluntariamente, constituir la compafiia de
responsabilidad limitada TOP SPIN CIA. LTDA., que se regira por las leyes del
Ecuador y el siguiente estatuto.

TERCERA.- Estatuto.- La compafia que se constituye mediante el presente
instrumento, se regira por el estatuto que se expone a continuacion:

CAPITULO PRIMERO ]
NATURALEZA, NACIONALIDAD, DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO
SOCIAL, MEDIOS, DURACION, DISOLUCION Y LIQUIDACION.

Articulo Primero.- Naturaleza, nacionalidad y denominacién.- La
denominacion que la compafiia utilizara en todas sus operaciones sera “TOP
SPIN CIA. LTDA.. Esta sociedad se constituye como una compaifiia de
responsabilidad limitada de nacionalidad ecuatoriana y se regira por las Leyes
ecuatorianas y por el presente estatuto, en cuyo texto se le designara
posteriormente simplemente como “la Compania”.

Articulo Segundo.- Domicilio.- EI domicilio principal de la compaiia es la
ciudad de Quito, provincia de Pichincha, Republica del Ecuador. Por resolucion
de la junta general de socios podra establecer, sucursales, agencias y oficinas
en cualquier lugar del pais o del extranjero, conforme a la Ley y a este estatuto.

Articulo Tercero.- Objeto social.- El objeto social de la compania es referente
a la practica y ensefianza de tenis, la compafiia podra actuar por si o por
interpuesta persona natural o juridica, y celebrar actos, contratos, permitidos
por la ley.

Articulo Cuarto.- Duracion.- El plazo de duracién de la comparia es de 15
afnos, contados a partir de la fecha de inscripcién de esta escritura constitutiva



en el Registro Mercantil; sin embargo, la junta general de socios, convocada
expresamente, podra disolverla en cualquier tiempo o prorrogar el plazo de
duracion, en la forma prevista en la Ley de Companias y este estatuto.

Articulo Quinto.- Disolucién y liquidaciéon.- La Junta General podra acordar la
disolucion anticipada de la compania antes de que venza el plazo sefalado en
el articulo cuarto. Disuelta la Compania, voluntaria o forzosamente, el
procedimiento de liquidacion sera el contemplado en la Ley de la materia.

CAPITULO SEGUNDO
CAPITAL SOCIAL Y PARTICIPACIONES

Articulo Sexto.- Capital social.- El capital social de la Compafia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América, dividido en
cuatrocientas (400) participaciones sociales iguales acumulativas e indivisibles
de un dodlar cada una. Los Certificados de Aportacién seran firmados por el
Presidente y el Gerente General de la Compaiiia.

Articulo Séptimo.- Participaciones.- Las participaciones estaran representadas
en certificados de aportacién no negociables. Cada participacién da derecho a
un voto en la Junta General, asi como a participar en las utilidades y demas
derechos establecidos en la ley o en el estatuto social.

Articulo Octavo.- Transferencias de participaciones.- La propiedad de las
participaciones no podra transferirse por acto entre vivos sin la aprobacion
unanime del capital social expresado en junta general. La cesion se hara por
escritura publica, a la que se incorporara como habilitante la certificaciéon
conferida por el Gerente General de la compafiia respecto al cumplimiento del
mencionado requisito. En el libro de participaciones y socios se inscribira la
cesidbn y luego se anulara el certificado de aportacion correspondiente,
extendiéndose uno nuevo a favor del cesionario. De la escritura de cesion se
sentara razén al margen de la inscripcion referente a la constitucion de la
sociedad, asi como al margen de la matriz de la escritura de constitucion en el
respectivo protocolo del notario.

CAPITULO TERCERO
ORGANO DE GOBIERNO: LA JUNTA GENERAL

Articulo Noveno.- Junta general y atribuciones.- Es el Organo Supremo de
gobierno de la Compainiia, formado por los socios legalmente convocados y
constituidos. Sera presidida por el Presidente de la Compafia, y ejercera la
secretaria el Gerente General, sin perjuicio de que la junta designe Presidente
y secretario a falta de éstos. Son atribuciones de la Junta General los
siguientes:

a) Resolver sobre la prorroga del plazo de duracion de la compafiia, su
disolucién anticipada, la reactivacion, el aumento o disminucién del capital, la



transformacion, fusién, o cualquier otro asunto que implique reforma del
Contrato Social o Estatuto;

b) Resolver sobre la distribucion de los beneficios sociales;

c) Conocer y aprobar el informe del Gerente General, asi como las cuentas y
balances que presenten los Gerentes;

d) Aprobar la cesion de las participaciones sociales y la admision de nuevos
Socios;

e) Disponer que se inicien las acciones pertinentes contra los Gerentes, sin
perjuicio del ejercicio de este derecho por parte de los socios, de acuerdo a
la Ley;

f) Interpretar obligatoriamente las clausulas del Contrato Social, cuando
hubiere duda sobre su inteligencia;

g) Designar al Presidente y al Gerente General, fijar sus remuneraciones, y
removerlos por causas legales, procediendo a la designacion de sus
reemplazos, cuando fuere necesario;

h) Acordar la exclusion de los socios de acuerdo con la Ley;

i) Autorizar la constitucion de mandatarios generales de la Compafdia;

j) Autorizar al Gerente General la realizacién de contratos cuya cuantia exceda

de dolares de los Estados Unidos de Norteamérica
( USD), asi como de actos de disposiciéon de bienes inmuebles de
la Compaiia,;

k) Las demas que no hubieren sido expresamente previstas a algun érgano de
administracion.

Articulo Décimo.- Juntas ordinarias.- Se reuniran al menos una vez al afio en
el domicilio principal de la Compaiia, dentro de los tres primeros meses
siguientes a la finalizacion del respectivo ejercicio econémico. En estas Juntas
debera tratarse al menos sobre lo siguiente:

a) Conocer el informe anual del Gerente General, las cuentas y el estado de
pérdidas y ganancias, el balance general, y acordar la resolucion
correspondiente;

b) Resolver sobre la distribucion de los beneficios sociales;

c) Cualquier otro asunto constante en la convocatoria.



Articulo Décimo Primero.- Convocatorias.- La convocatoria a Junta General
se hara mediante comunicacion escrita dirigida a cada socio en la direccidon
registrada por cada uno de ellos y por la prensa en uno de los periddicos de
mayor circulacion en el domicilio de la compafia, por lo menos con ocho dias
de anticipacion al dia fijado para la reunion sin contar el dia de la convocatoria
ni el de la reunion. La convocatoria especificara el orden del dia, el lugar y
hora exactos de la reunién y llevara la firma de quien la convoque. En caso de
segunda convocatoria, ésta debera expresar claramente que la junta se reunira
con el numero de socios presentes. Esta convocatoria no podra modificar el
objeto de la primera, ni demorar la reunion mas de treinta dias de la fecha
fijada para la primera reunién. Las Juntas Generales, sean ordinarias o
extraordinarias, seran convocadas por el Gerente General, o por el Presidente
en ausencia de aquel, sin perjuicio de la facultad conferida a los socios de
acuerdo al articulo ciento veinte de la Ley de Compaiiias.

Articulo Décimo Segundo.- Instalacion y quérum decisorio.- Para que la Junta
General se encuentre validamente constituida en primera convocatoria,
deberan hallarse presentes los socios que representen al menos mas de la
mitad del capital social. En segunda convocatoria podra reunirse la Junta
General con el numero de socios presentes, siempre que asi se haya
expresado en la convocatoria respectiva. Las resoluciones se adoptaran con el
voto favorable de los socios que representen la mitad mas uno del capital social
suscrito concurrente a la reunion. Los votos en blanco y las abstenciones se
sumaran a la mayoria. Para la instalacion de la Junta se procedera por
Secretaria a formar la lista de los asistentes, debiendo hacer constar en la lista
a los socios que consten como tales en el Libro de Participaciones y Socios.
Para la verificacion del quérum de instalacién no se dejara transcurrir mas de
cuarenta y cinco minutos de la hora fijada en la convocatoria. En lo demas se
estara a lo dispuesto en la Ley.

Articulo Décimo Tercero.- Representacién.- Los socios pueden hacerse
representar ante las Juntas Generales de Socios, para ejercer sus derechos y
atribuciones, mediante carta o poder dirigida al Presidente de la misma. Cada
socio no puede hacerse representar sino por un solo mandatario cada vez,
cualquiera que sea su numero de participaciones. Asimismo, el mandatario no
puede votar en representacion de otra u otras participaciones de un mismo
mandante en sentido distinto, pero la persona que sea mandataria de varias
participaciones puede votar en sentido diferente en representacion de cada uno
de sus mandantes.

Articulo Décimo Cuarto.- De las actas.- Las deliberaciones de la Junta
General se asentaran en un acta, que llevara las firmas del Presidente y del
Secretario de la junta. En el caso de juntas universales, éstas podran reunirse
en cualquier parte del territorio nacional; pero deberan firmar el acta todos los
asistentes que necesariamente deben representar el 100% del capital social,
bajo pena de nulidad. De cada junta se formara un expediente con la copia del
acta y de los demas documentos que justifiquen que las convocatorias se
hicieron en la forma prevista en la Ley y los Estatutos; se incorporaran ademas



los demas documentos que hubieren sido conocidos por la junta. Las actas se
elaboraran a través de un ordenador o a maquina, en hojas debidamente
foliadas, que podran ser aprobadas en la misma sesion, o a mas tardar dentro
de los quince dias posteriores.

Articulo Décimo Quinto.- Juntas Generales Extraordinarias. - Se reuniran en
cualquier tiempo, en el domicilio principal de la compafia, para tratar los
asuntos puntualizados en la convocatoria.

Articulo Décimo Sexto.- Juntas Generales y Universales.- La Junta se
entendera convocada y quedara validamente constituida en cualquier tiempo y
lugar, dentro del territorio de la Republica, para tratar cualquier asunto, siempre
que esté presente todo el capital social, y los asistentes acepten por
unanimidad la celebracion de la junta. En cuanto al quérum decisorio se estara
a lo previsto en el articulo duodécimo de este estatuto. Las Actas de 1as
Juntas Universales seran firmadas por todos los asistentes, bajo pena de
nulidad.

, CAPITULO CUARTO
ORGANOS DE ADMINISTRACION: EL PRESIDENTE Y EL GERENTE
GENERAL

Articulo Décimo Séptimo.- La compafia se administrara por un Gerente y/o el
Presidente, que tendran las atribuciones y deberes que se mencionan en las
clausulas que siguen. El Gerente ejerce la representacion legal, judicial y
extrajudicial de la Compaiiia.

Articulo Décimo Octavo.- Del Presidente de la Compafiia.- El Presidente sera
nombrado por la Junta General para un periodo de tres afios, pudiendo ser
reelegido indefinidamente; podra ser o no socio de la Compafia. Sus
atribuciones y deberes seran los siguientes:

a) Convocar, presidir y dirigir las sesiones de Junta General, debiendo suscribir
las actas de sesiones de dicho organismo;

b) Suscribir conjuntamente con el Gerente General los -certificados de
aportacion;

¢) Suscribir el nombramiento del Gerente General; y,
d) Subrogar al Gerente General en caso de ausencia o fallecimiento de éste,
hasta que la Junta General proceda a nombrar un nuevo Gerente General,

con todas las atribuciones del subrogado.

La Junta General debera designar un nuevo Presidente en caso de ausencia
definitiva; en caso de ausencia temporal sera subrogado por el gerente general.



Articulo Décimo Noveno.- Del Gerente General.- EI Gerente General sera
elegido por la Junta General para un periodo de tres afos, tendra la
representacion legal judicial o extrajudicial de la Compania. Podra ser
reelegido indefinidamente. Para ser Gerente General no se requiere ser socio
de la Compaiia. Este Gerente no podra ejercer ningun otro cargo que de
acuerdo con la ley y a juicio de la Junta General sea incompatible con las
actividades de la compafnia.

El Gerente General tendra los mas amplios poderes de administracion y
manejo de los negocios sociales con sujecion a la Ley, los presentes estatutos
y las instrucciones impartidas por la Junta General. En cuanto a sus derechos,
atribuciones, obligaciones y responsabilidades se estara a lo dispuesto por la
Ley de Compaiias y este contrato social.

Son atribuciones especiales del Gerente General:
a) Subrogar al Presidente de la compafiia en caso de ausencia temporal;

b) Realizar todos los actos de administracion y gestion diaria encaminados a la
consecucion del objeto social de la compaifiia;

Ejecutar a nombre de la Compafia toda clase de actos, contratos y
obligaciones con bancos, entidades financieras, personas naturales o juridicas,
suscribiendo toda clase de obligaciones;

Previa autorizacion de la Junta General, nombrar mandatarios generales y
apoderados especiales de la compaiia y removerlos cuando considere
conveniente;

Someter anualmente a la Junta General ordinaria un informe relativo a la
gestion llevada a cabo al frente de la Compadia, asi como el balance general y
demas documentos que la Ley exige;

Formular a la Junta General las recomendaciones que considere convenientes
en cuanto a la distribucion de utilidades y la constitucién de reservas;

Nombrar y remover al personal de la compainia y fijar sus remuneraciones, asi
como sus deberes y atribuciones; Dirigir y supervigilar la contabilidad de la
companiia, asi como velar por el mantenimiento y conservacion de sus
documentos; Abrir y cerrar cuentas bancarias y designar a la o las personas
autorizadas para emitir cheques o cualquier otra orden de pago contra las
referidas cuentas; Librar, aceptar, endosar y avalar letras de cambio y
cualesquiera otros papeles de comercio relacionados con las actividades de la
compainiia; Cumplir y hacer cumplir las decisiones de la Junta General; vy,
Ejercer y cumplir todas las atribuciones y deberes que reconocen e imponen la
Ley y los estatutos presentes asi como todas aquellas que sean inherentes a
su funcidon y necesarias para el cabal cumplimiento de su cometido.



CAPITULO QUINTO
DE LOS SOCIOS

Articulo Vigésimo.- Derechos y obligaciones de los socios.- Son derechos de
los socios especialmente los siguientes:

a) Intervenir en las Juntas Generales;

b) Participar en los beneficios sociales en proporcién a sus participaciones
sociales pagadas;

c) Participar en la misma proporcién en la divisidon el acervo social, en caso de
liquidacion de la Compaiia;

d) Intervenir con voz y con voto en las Juntas Generales;

e) Gozar de preferencia para la suscripcidon de participaciones en el caso de
aumento de capital;

f) Impugnar las resoluciones de la Junta General conforme a la Ley;
g) Limitar su responsabilidad hasta el monto de sus respectivos aportes;

h) Pedir la convocatoria a Junta General, en la forma establecida en el articulo
ciento veinte de la Ley de Companias, siempre que concurrieren el o los
socios que representen por lo menos el diez por ciento del capital social.

i) Son obligaciones de los socios principalmente:

j) Pagar la aportacion suscrita en el plazo previsto en estos estatutos; caso
contrario la compafia podra ejercer cualquiera de las acciones previstas en
el articulo doscientos diecinueve de la Ley de Compaiias;

k) No interferir en modo alguno en la administracion de la Compaifiia;
I) Los demas contemplados en la ley o en estos estatutos.

CAPITULO SEXTO
BALANCES, REPARTO DE UTILIDADES Y FORMACION DE RESERVAS

Articulo Vigésimo Primero.- Balances.- Los balances se practicaran al
fenecer el ejercicio econdmico al treinta y uno de diciembre de cada afo y los
presentara el Gerente General a consideracion de la Junta General Ordinaria.
El balance contendra no solo la manifestacion numérica de la situacion
patrimonial de la sociedad, sino también las explicaciones necesarias que
deberan tener como antecedentes la contabilidad de la compaiia que ha de
llevarse de conformidad a las disposiciones legales y reglamentarias, por un
contador o auditor calificado.



Articulo Vigésimo Segundo.- Reparto de utilidades y formacion de reservas.-
A propuesta del Gerente General, la Junta General resolvera sobre la
distribucion de utilidades, constitucion de fondos de reserva, fondos especiales,
castigos y gratificaciones, pero anualmente se segregaran de los beneficios
liquidos y realizados por lo menos el cinco por ciento (5%) para formar el fondo
de reserva legal hasta que este fondo alcance un valor igual al veinticinco por
ciento (25%) del capital social. La Junta General para resolver sobre el reparto
de utilidades debera ceiiirse a lo que al respecto dispone la Ley de Compaiias.

Una vez hechas las deducciones legales, la Junta General podra decidir la
formacion de reservas facultativas o especiales, pudiendo destinar, para el
efecto, una parte o todas las utilidades liquidas distribuidas a la formacion de
reservas facultativas o especiales. Para el efecto, sera necesario el
consentimiento unanime de todos los socios presentes; en caso contrario, del
saldo distribuible de los beneficios liquidos anuales, por lo menos un cincuenta
por ciento (50%) sera distribuido entre los socios en proporcion al capital
pagado que cada uno de ellos tenga en la compania.

CAPITULO SEPTIMO
DISPOSICIONES VARIAS

Articulo Vigésimo Tercero.- Acceso a los libros y cuentas.- La inspeccion y
conocimiento de los libros y cuentas de la compafiia, de sus cajas, carteras,
documentos y escritos en general solo podra permitirse a las entidades y
autoridades que tengan la facultad para ello en virtud de contratos o por
disposicion de la Ley, asi como a aquellos empleados de la compafia cuyas
labores asi lo requieran, sin perjuicio de lo que para fines especiales establezca
la Ley.

Articulo Vigésimo Cuarto.- Normas supletorias.- Para todo aquello sobre lo
que no haya expresa disposicion estatutaria se aplicaran las normas
contenidas en la Ley de Compaiiias, y demas leyes y reglamentos pertinentes,
vigentes a la fecha en que se otorga la escritura publica de constitucion de la
compania, las mismas que se entenderan incorporadas a estos estatutos.

HASTA AQUI EL ESTATUTO

CUARTA.- Suscripcion y pago de participaciones.- El capital social ha sido
integramente suscrito por los socios y pagado en su totalidad en numerario,
como se desprende del cuadro de integracidon que a continuacion se detalla:

ACCIONISTA 1 75.635,55 51,00%
ACCIONISTA 2 24.233,04 16,34%
ACCIONISTA 3 24.218,21 16,33%
ACCIONISTA 4 24.218,21 16,33%

TOTAL 148305,00 100,00%




QUINTA.- Nombramiento de Gerentes.- Para los periodos sefalados en los
articulos décimo octavo y décimo noveno de los estatutos sociales, se designa
como Presidente de la Compania al sefor y como Gerente General de la
misma a la sefora.

SEXTA.- Declaraciones.-

a) Los firmantes de la presente escritura publica son los socios fundadores de
la Companfia, quienes declaran expresamente que ninguno de ellos se
reserva en su provecho personal, beneficios tomados del capital de la
compania en participaciones u obligaciones.

b) Los socios facultan al abogado para que obtenga las aprobaciones de esta
escritura y cumpla los demas requisitos de Ley, para el establecimiento de la
compaiia.

c) Por el capital pagado en efectivo, de acuerdo al detalle senalado
anteriormente, se adjunta el certificado de depdsito bancario en la cuenta
“Integracién de Capital”’, abierta en el banco XX para que se agregue como
parte integrante de esta escritura.

Usted, Senor Notario se servira agregar y anteponer las clausulas de estilo
necesarias para la completa validez de este instrumento.



ANEXO 15

INGRESOS MENSUALES PARA 2 ANOS

MESES TOTAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ANO1

INGRESOS 12.850,0 10.490,0 10.8750 11.0750 12.2850 13.3750 19.350,0 18.210,0 19.555,0 19.385,0 19.600,0 19.730,0| 186.780,0
Cursos en efectivo 3.6000 3.780,0 3.930,0 4.0200 4.380,0 47700 51900 5.640,0 61200 6.1500 6.180,0 6.180,0] 59.940,0
Cursos con TC 5.4000 56700 58950 60300 65700 71550 7.7850 84600 9.180,0 9.2250 9.270,0 9.270,0| 89.910,0
Alquiler 8500 8900 9250 9500 10350 11250 12250 13350 14550 15850 17250 1.880,0] 14.980,0
Inscripcién en efectivo 1.200,0 60,0 50,0 30,0 1200 1300 1400 1500  160,0 10,0 10,0 00[ 2.060,0
Inscripcién con TC 1.800,0 90,0 75,0 450 1800 1950 2100 2250  240,0 15,0 15,0 0,0[ 3.090,0
Arriendo local tenis 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 10500 3500 3500 3500 3500  350,0] 2.800,0
Arriendo Cafeteria 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 15000 5000 5000 5000 5000  500,0] 4.000,0
Arriendo local fisioterapia 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 10500 3500 3500 3500 3500  350,0] 2.800,0
Vallas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 12000 12000 12000 12000 1.200,0 1.200,0] 7.200,0
MESES TOTAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | ANO2

INGRESOS 20.460,0 16.370,0 16.670,0 17.130,0 17.330,0 17.7950 18.6350 18.710,0 18.9350 18.860,0 18.860,0 18.860,0] 218.615,0
Cursos en efectivo 5.0400 50700 51600 53100 54000 55500 58200 59100 6.0000 6.0000 6.0000 6.000,0] 67.260,0
Cursos con TC 7.560,0 7.6050 7.7400 7.9650 81000 83250 87300 8850 9.0000 9.0000 9.000,0 9.000,0| 100.890,0
Alquiler 12600 12700 12950 13300 13550 13950 1460,0 1460,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0| 16.6650
Inscripcion en efectivo 1.680,0 10,0 30,0 50,0 30,0 50,0 90,0 30,0 30,0 0,0 0,0 0,0[ 2.000,0
Inscripcién con TC 2.520,0 15,0 45,0 75,0 45,0 750 1350 45,0 45,0 0,0 0,0 0,0[ 3.000,0
Arriendo local tenis 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500  350,0] 4.200,0
Arriendo Cafeteria 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000  500,0] 6.000,0
Arriendo local fisioterapia 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500  350,0] 4.200,0
Vallas 1.2000 1.2000 12000 1.2000 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 _1.200,0 _1.200,0 _ 1.200,0 _1.200,0| 14.400,0




Al primer afo en el mes 1 se empez6é con 120 clientes de los cuales 60
pertenecen a los convenios realizados y el resto mediante las estrategias de
promocién y publicidad ejecutadas, o que equivale a un uso del 33% de la
capacidad de clientes al mes. En el 4to mes se logra igualar el valor del punto
de equilibrio ademas se tiene un promedio de 167 alumnos anuales y para el

ano 2 un promedio anual de 187 inscritos en los cursos.

En lo referente al alquiler el primer afo se tiene un promedio de 250 partidos y
en el segundo un promedio anual de 278 lo que muestra que no se supere la

capacidad maxima para el alquiler.



ANEXO 16

ESTADO DE RESULTADOS MENSUALES PARA 2 ANOS

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

MESES TOTAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 ANO 1

INGRESOS 12.850,0 10.490,0 10.875,0 11.0750 12.285,0 13.375,0 19.350,0 18.210,0 19.555,0 19.385,0 19.600,0 19.730,0| 186.780,0
Cursos en efectivo 3.600,0 3.780,0 3.930,0 4.020,0 4.380,0 4.770,0 5.190,0 5.640,0 6.120,0 6.150,0 6.180,0 6.180,0] 59.940,0
Cursos con TC 5.400,0 5.670,0 5.8950 6.030,0 6.570,0 7.155,0 7.7850 8.460,0 9.180,0 9.2250 9.270,0 9.270,0| 89.910,0
Alquiler 850,0 890,0 925,0 950,0 1.0350 1.1250 1.2250 1.3350 14550 1.5850 1.7250 1.880,0| 14.980,0
Inscripcién en efectivo 1.200,0 60,0 50,0 30,0 120,0 130,0 140,0 150,0 160,0 10,0 10,0 0,00 2.060,0
Inscripcién con TC 1.800,0 90,0 75,0 45,0 180,0 195,0 210,0 225,0 240,0 15,0 15,0 0,00 3.090,0
Arriendo local tenis 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.050,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0] 2.800,0
Arriendo Cafeteria 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 4.000,0
Arriendo local fisioterapia 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.050,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0| 2.800,0
Vallas 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 12000 1.2000 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0] 7.200,0
COSTO DE VENTAS 3.2435 3.189,5 3.2150 3.229,2 3.299,0 3.3680 3.442,2 3.521,7 5.3065 3.600,5 3.6057 5.711,0 44.731,4|
Pelotas 360,0 378,0 393,0 402,0 438,0 477,0 519,0 564,0 612,0 615,0 618,0 618,0| 5.994,0
Mantenimiento canchas 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0] 3.600,0
Comisiones Tarjetas Crédito 360,0 288,0 298,5 303,8 337,5 367,5 399,8 434,3 471,0 462,0 464,3 463,5| 4.650,0
Personal Operativo 22235 22235 22235 22235 22235 22235 22235 22235 3.923,5 22235 2.223,5 4.329,5 30.4874
Sueldo 21060 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.1060 2.1060 2.1060 2.106,0 21060 2.1060 2.106,0 2.106,0| 25.272,0

Aportes 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 454,9

Décimos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.700,0 0,0 0,0 2.106,0] 3.806,0

Beneficios 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 79,5 954,5

BENEFICIO BRUTO 9.606,5 7.300,5 7.660,0 7.8458 8.986,0 10.007,0 15.907,8 14.688,3 14.248,5 15.784,5 15.994,3 14.019,0 142.048,6|




GASTOS 8.061,0 6.7985 6.8064 6.8046 6.8133 6.852,4 6.8420 6.852,1 85526 6.863,7 6.8853 8.767,5| 86.899,5
Gastos Servicios Basicos 150,0 157,5 165,4 173,6 182,3 191,4 201,0 211,1 221,6 232,7 2443 256,6] 2.387,6
Gastos Sueldos y salarios 19743 19743 19743 19743 19743 19743 19743 19743 3.6743 1.9743 19743 3.844,3] 27.261,5
Sueldo 18700 1.870,0 1.870,0 1.870,0 18700 1.870,0 1.870,0 1.870,0 1.870,0 1.870,0 1.870,0 1.870,0] 22.440,0
Aportes 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7, 403,9
Décimos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.700,0 0,0 0,0 1.870,0f 3.570,0
Beneficios 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 70,6 847,6
Depreciaciones 2.032,0 2.032,0 2.032,0 20320 20320 2.032,0 20320 20320 20320 20320 20320 20320 24.384,5
Amortizaciones 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7 141,7| 1.700,0
Gastos Servicios WEB 1.250,0 1.250,0
Marketing 2.403,0 2.403,0 2.403,0 2.403,0 2.403,0 2.403,0 24030 24030 2.403,0 2.403,0 24030 24030 28.836,0
Suministros de oficinay
limpieza 110,0 90,0 90,0 80,0 80,0 110,0 90,0 90,0 80,0 80,0 90,0 90,0 1.080,0
BENEFICIO OPERATIVO 1.545,5 502,0 853,7 1.041,2 2.172,7 3.1546 9.0658 7.836,2 5.6959 8.920,8 9.109,0 5.251,5| 55.149,0
UAII 1.545,5 502,0 853,7 1.041,2 2.172,7 3.1546 9.0658 7.836,2 5.6959 8.920,8 9.109,0 5.251,5/ 55.149,0
GASTOS FINANCIEROS 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,0 944,01 11.327,7
UAIMPUESTOS 601,6 -441,9 -90,3 97,2 1.228,7 22106 8.121,8 6.892,3 4.752,0 7.976,9 81650 4.307,5| 43.821,3
PARTICIPACION LABORAL 90,2 0,0 0,0 14,6 184,3 331,6 1.2183 1.033,8 712,8 1.196,5 1.224,7 646,11 6.573,2
UTILIDAD ANTES IR 511,3 -441,9 -90,3 82,6 1.0444 1.879,0 6.903,5 5.8584 4.039,2 6.780,3 6.940,2 3.661,4] 37.248,1
IMPUESTO A LA RENTA 112,5 0,0 0,0 18,2 229,8 4134 15188 1.288,9 888,6 1.491,7 1.526,9 805,5| 8.194,6
UTILIDAD NETA 398,8 -441,9 -90,3 64,4 814,7 1.465,6 5.384,8 4.569,6 3.150,5 5.288,7 5.413,4 2.855,9] 29.053,5




MESES TOTAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 ANO 2
INGRESOS 20.460,0 16.370,0 16.670,0 17.130,0 17.330,0 17.795,0 18.635,0 18.710,0 18.935,0 18.860,0 18.860,0 18.860,0] 218.615,0
Cursos en efectivo 5.040,0 5.070,0 5.160,0 5.310,0 5.400,0 5.550,0 5.820,0 5.910,0 6.000,0 6.000,0 6.000,0 6.000,0] 67.260,0
Cursos con TC 7.560,0 7.605,0 7.740,0 7.9650 8.100,0 83250 8730,0 8.8650 9.000,0 9.000,0 9.000,0 9.000,0| 100.890,0
Alquiler 1.260,0 1.270,0 1.295,0 1.330,0 1.355,0 1.395,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0 1.460,0] 16.665,0
Inscripcién en efectivo 1.680,0 10,0 30,0 50,0 30,0 50,0 90,0 30,0 30,0 0,0 0,0 0,0] 2.000,0
Inscripcién con TC 2.520,0 15,0 45,0 75,0 45,0 75,0 135,0 45,0 45,0 0,0 0,0 0,0 3.000,0
Arriendo local tenis 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0] 4.200,0
Arriendo Cafeteria 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0] 6.000,0
Arriendo local fisioterapia 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0 350,0] 4.200,0
Vallas 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0 1.200,0] 14.400,0
COSTO DE VENTAS 3.690,5 3.570,5 3.587,8 3.615,5 3.629,8 3.657,5 3.707,8 3.719,0 5.485,8 3.732,5 3.732,5 5.838,5| 47.968,0|
Pelotas 504,0 507,0 516,0 531,0 540,0 555,0 582,0 591,0 600,0 600,0 600,0 600,0] 6.726,0
Mantenimiento canchas 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0 300,0] 3.600,0
Comisiones Tarjetas Crédito 504,0 381,0 389,3 402,0 407,3 420,0 443,3 445,5 452,3 450,0 450,0 450,0] 5.194,5
Personal Operativo 2.382,5 2.382,5 2.382,5 2.3825 23825 23825 23825 23825 4.133,5 23825 23825 4.488,5 32.447,5
Sueldo 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0 2.106,0] 25.272,0
Aportes 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 37,9 454,9
Décimos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1.751,0 0,0 0,0 2.106,0] 3.857,0
Beneficios 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6 238,6| 2.863,6
BENEFICIO BRUTO 16.769,5 12.799,5 13.082,2 13.514,5 13.700,2 14.137,5 14.927,2 14.991,0 13.449,2 15.127,5 15.127,5 13.021,5| 170.647,0)




GASTOS 8.780,4 7.532,2 7.5457 7.549,9 7.564,7 7.610,3 7.606,7 7.623,9 9.382,9 7.650,9 7.680,8 9.571,6] 96.108,9
Gastos Servicios Basicos 256,6 2694  282,8 2970  311,8  327,4 3438 3610 3790 3980 4179 43383 4.0836
Gastos Sueldos y salarios 21156 21156 21156 21156 2.1156 2.1156 21156 2.1156 3.866,6 2.1156 2.1156 3.9856| 29.007,7
Sueldo 1.870,0 18700 1.870,0 1.870,0 18700 1.870,0 1.8700 18700 1.870,0 1.870,0 18700 1.870,0| 22.440,0
Aportes 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 33,7 4039
Décimos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 1.751,0 0,0 00 18700 3.621,0
Beneficios  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9  211,9] 2.542,7
Depreciaciones 2.032,0 20320 20320 20320 20320 20320 20320 20320 20320 20320 20320 2.0320 243845
Amortizaciones 141,7 1417 1417 14,7 1417 1417 14,7 1417 1417  141,7 1417  141,7] 1.700,0
Gastos Servicios WEB 1.250,0 1.250,0
Marketing 2.883,6 2.883,6 2.883,6 28836 2.883,6 2.883,6 28836 2.883,6 2.8836 28836 2.883,6 2.883,6| 34.6032
suministros de oficinay 110,0 90,0 90,0 80,0 80,0  110,0 90,0 90,0 80,0 80,0 90,0 90,00 1.080,0
limpieza
BENEFICIO OPERATIVO 7.980,0 5.267,2 55365 5.964,6 6.1355 6.527,2 7.3205 7.367,1 4.0663 7.476,6 7.446,7 3.449,8] 74.5381
UAII 7.980,0 5.267,2 55365 59646 6.1355 6.527,2 7.3205 7.367,1 4.0663 7.476,6 7.446,7 3.449,8] 74.538,1
GASTOS FINANCIEROS 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 7552 9.062,2
UAIMPUESTOS 72249 45120 4.781,3 52094 53803 57720 65654 6.611,9 3.311,1 67214 6.691,5 2.694,6| 65.475,9
PARTICIPACION LABORAL 10837 6768 7172 7814 8070 8658  984,8  991,8 4967 1.0082 10037 4042 9.821,4
UTILIDAD ANTES IR 6.141,1 3.8352 4.064,1 44280 45733 49062 5.580,6 5.620,1 2.8145 57132 56878 2.290,4| 55.654,5
IMPUESTO A LA RENTA 1351,0 8438 8941 9742 10061 10794 12277 12364 6192 12569 1251,3  503,9| 12.244,0
UTILIDAD NETA 4.790,1 2.991,5 3.170,0 3.453,8 3.567,2 3.826,8 4.352,8 4.383,7 21953 4.4563 4.4365 17865 43.410,5




ANEXO 17

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

PESIMISTA
ANOS

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 171.060 208.495 226.196 243.581 260.511
INGRESOS OPERACIONALES 154.260 179.695 196.083 212.178 227.852
Cursos 136.350 159.900 174.483 188.804 202.752
Alquiler 13.735 14.795 16.144 17.469 18.760
Inscripcion 4175 5.000 5.456 5.904 6.340
INGRESOS NO OPERACIONALES 16.800 28.800 30.113 31.403 32.659
Arriendo local Tenis 2.800 4.200 4.583 4.959 5.326
Arriendo Cafeteria 4.000 6.000 6.547 7.085 7.608
Arriendo local Fisioterapia 2.800 4.200 4.583 4.959 5.326
Vallas 7.200 14.400 14.400 14.400 14.400
COSTO DE VENTAS 43.757 47.391 47.974 48.547 49.105
Pelotas 5.454 6.396 6.979 7.552 8.110
Mantenimiento canchas 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Comisiones Tarjetas Crédito 4216 4.947 4.947 4.947 4.947
Personal Operativo 30.487 32.448 32.448 32.448 32.448
BENEFICIO BRUTO 127.303 161.104 178.223 195.034 211.406
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56.814 60.256 62.472 69.279 90.267
Gastos Servicios Basicos 2.388 4.084 4.084 4.084 4.084
Gastos Sueldos y salarios 27.261 29.008 31.224 38.031 59.019
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Suministros de oficina y limpieza 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
GASTOS DE VENTAS 30.086 35.853 39.009 42.108 45127
Gastos Servicios WEB 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Marketing 28.836 34.603 37.759 40.858 43.877
BENEFICIO OPERATIVO 40.403 64.996 76.741 83.647 76.013
UAII 40.403 64.996 76.741 83.647 76.013
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Utilidad Antes de Impuestos 29.076 55.933 69.945 79.116 73.748
Participacion Laboral 4.361 8.390 10.492 11.867 11.062
UTILIDAD ANTES IR 24.714 47.543 59.453 67.248 62.685
Impuesto a la Renta 5.437 9.984 11.891 13.450 12.537
UTILIDAD NETA 19.277 37.559 47.562 53.799 50.148




ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

NORMAL
ANOS

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 186.780 218.615 241.896 265.237 288.399
INGRESOS OPERACIONALES 169.980 189.815 211.454 233.149 254.678
Cursos 149.850 168.150 187.319 206.538 225.610
Alquiler 14.980 16.665 18.565 20.470 22.360
Inscripcion 5.150 5.000 5.570 6.141 6.709
INGRESOS NO OPERACIONALES 16.800 28.800 30.442 32.087 33.721
Arriendo local Tenis 2.800 4.200 4.679 5.159 5.635
Arriendo Cafeteria 4.000 6.000 6.684 7.370 8.050
Arriendo local Fisioterapia 2.800 4.200 4,679 5.159 5.635
Vallas 7.200 14.400 14.400 14.400 14.400
COSTO DE VENTAS 44.731 47.968 48.735 49.504 50.266
Pelotas 5.994 6.726 7.493 8.262 9.024
Mantenimiento canchas 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Comisiones Tarjetas Crédito 4.650 5.195 5.195 5.195 5.195
Personal Operativo 30.487 32.448 32.448 32.448 32.448
BENEFICIO BRUTO 142.049 170.647 193.161 215.733 238.132
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56.814 60.256 62.472 69.279 90.267
Gastos Servicios Basicos 2.388 4.084 4.084 4.084 4.084
Gastos Sueldos y salarios 27.261 29.008 31.224 38.031 59.019
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Suministros de oficina y limpieza 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
GASTOS DE VENTAS 30.086 35.853 39.798 43.753 47.678
Gastos Servicios WEB 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Marketing 28.836 34.603 38.548 42.503 46.428
BENEFICIO OPERATIVO 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188
UAII 55.149 74.538 90.890 102.701 100.188
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Utilidad Antes de Impuestos 43.821 65.476 84.094 98.170 97.923
Participacion Laboral 6.573 9.821 12.614 14.725 14.688
UTILIDAD ANTES IR 37.248 55.655 71.480 83.444 83.234
Impuesto a la Renta 8.195 11.687 14.296 16.689 16.647
UTILIDAD NETA 29.054 43.967 57.184 66.756 66.587




ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

OPTIMISTA
ANOS

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS 188.795 219.650 250.068 281.501 313.565
INGRESOS OPERACIONALES 171.995 190.850 219.134 248.362 278.176
Cursos 151.650 169.050 194.103 219.993 246.401
Alquiler 15.045 16.800 19.290 21.863 24.487
Inscripcion 5.300 5.000 5.741 6.507 7.288
INGRESOS NO OPERACIONALES 16.800 28.800 30.934 33.139 35.389
Arriendo local Tenis 2.800 4.200 4.822 5.466 6.122
Arriendo Cafeteria 4.000 6.000 6.889 7.808 8.745
Arriendo local Fisioterapia 2.800 4.200 4.822 5.466 6.122
Vallas 7.200 14.400 14.400 14.400 14.400
COSTO DE VENTAS 44.862 48.031 49.033 50.069 51.125
Pelotas 6.066 6.762 7.764 8.800 9.856
Mantenimiento canchas 3.600 3.600 3.600 3.600 3.600
Comisiones Tarjetas Crédito 4.709 5.222 5.222 5.222 5.222
Personal Operativo 30.487 32.448 32.448 32.448 32.448
BENEFICIO BRUTO 143.933 171.619 201.035 231.433 262.440
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56.814 60.256 62.472 69.279 90.267
Gastos Servicios Basicos 2.388 4.084 4.084 4.084 4.084
Gastos Sueldos y salarios 27.261 29.008 31.224 38.031 59.019
Depreciaciones 24.384 24.384 24.384 24.384 24.384
Amortizaciones 1.700 1.700 1.700 1.700 1.700
Suministros de oficina y limpieza 1.080 1.080 1.080 1.080 1.080
GASTOS DE VENTAS 30.086 35.853 40.981 46.281 51.686
Gastos Servicios WEB 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Marketing 28.836 34.603 39.731 45.031 50.436
BENEFICIO OPERATIVO 57.034 75.510 97.581 115.873 120.487
UAII 57.034 75.510 97.581 115.873 120.487
Gastos Financieros 11.328 9.062 6.797 4.531 2.266
Utilidad Antes de Impuestos 45.706 66.448 90.784 111.342 118.221
Participacion Laboral 6.856 9.967 13.618 16.701 17.733
UTILIDAD ANTES IR 38.850 56.481 77167 94.641 100.488
Impuesto a la Renta 8.547 11.861 15433 18.928 20.098
UTILIDAD NETA 30.303 44.620 61.733 75.712 80.391




BALANCE GENERAL PROYECTADO

PESIMISTA
ANOS 0 1 2 3 4 5
Activos 372.174,7| 370.845,0| 387.754,9| 416.051,5| 449.676,2| 479.650,5
Activos 372.174,7| 370.845,0| 387.754,9| 416.051,5| 449.676,2| 479.650,5
Activo Corriente 3.400,0| 28.154,7| 71.149,1|124.000,2| 183.709,4| 239.768,2
Disponible en Caja 3.400,0| 24.374,1| 66.957,4|118.516,5|177.775,6]| 233.396,0
Caja 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Efectivo 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Bancos 2.900,0] 23.874,1| 66.457,4|1118.016,5|177.275,6] 232.896,0
Cuenta Corriente 2.900,0] 23.874,1| 66.457,4]1118.016,5|177.275,6] 232.896,0
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0] 3.712,5| 4.500,0f 4.902,21 5.3044| 5.696,3
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0] 3.712,5] 4.500,0] 4.9021 5.304,4] 5.696,3
Inventarios 0,0 501,0 600,0 581,6 629,3 675,8
Inventarios de Materias 0,0 501,0 600,0 581,6 629,3 675,8
Activos Fijos 360.274,7| 360.274,7| 360.274,7| 361.804,7| 361.804,7| 361.804,7
TERRENOS 120.000,0] 120.000,0{ 120.000,0{ 120.000,0| 120.000,0{ 120.000,0
EDIFILIVS, VUND IRUUUIUNED Y
ANE A Ao 238.144,7|238.144,7] 238.144,7]| 238.144,7| 238.144,7| 238.144,7
MUEBLES Y ENSERES 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.530,0 1.530,0 1.530,0] 3.060,0] 3.060,0] 3.060,0
Depreciaciones 0,0] 24.384,5| 2.032,0| 24.384,5| 24.384,5| 24.384,5
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0,01 24.384,5| 48.768,9| 73.153,4| 97.537,9|121.9224
ACTIVOS INTANGIBLES 8.500,0| 8.500,0, 8.500,0/ 8.500,0f 8.500,0/ 8.500,0
Amortizaciones 0,0 1.700,0 141,7 1.700,0 1.700,0 1.700,0
Amortizaciones Acum. A. Intan 0,0 1.700,0 3.400,0 5.100,0 6.800,0 8.500,0
0,0

Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivo Corriente 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuentas por Pagar Proveedores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Proveedores locales 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pasivo Largo Plazo 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9| 40.348,0] 20.174,0 0,0
Préstamos 100.869,9] 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Patrimonio 271.304,8]| 290.149,1| 327.232,9| 375.703,6| 429.502,2| 479.650,5
Capital Social 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8
Utilidad / Pérdida 0,0] 19.277,1| 37.559,3| 47.562,3] 53.798,7] 50.148,3
Utilidades Retenidas 0,0] 19.277,1] 56.836,4| 104.398,7] 158.197,4]| 208.345,7
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Total Pasivo + Patrimonio 372.174,7]| 370.845,0| 387.754,9| 416.051,5| 449.676,2| 479.650,5




BALANCE GENERAL PROYECTADO

NORMAL
ANOS 0 1 2 3 4 5
Activos 372.174,7| 380.874,9| 404.111,5| 441.857,1| 488.438,7| 534.852,1
Activos 372.174,7| 380.874,9| 404.111,5| 441.857,1| 488.438,7| 534.852,1
Activo Corriente 3.400,0| 38.184,7| 87.505,7|149.805,8| 222.471,9| 294.969,8
Disponible en Caja 3.400,0f 33.111,0| 83.141,6|143.895,1| 215.954,7| 287.850,8
Caja 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Efectivo 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Bancos 2.900,0] 32.611,0] 82.641,6]143.395,11215.454,7| 287.350,8
Cuenta Corriente 2.900,0] 32.611,0] 82.641,6| 143.395,1|1215.454,7|287.350,8
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0] 4.635,00 4.500,0, 5.286,3] 5.828,7] 6.367,0
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0 4.6350] 45000 5.2863] 5.828,7] 6.367,0
Inventarios 0,0 618,0 600,0 624,4 688,5 752,0
Inventarios de Materias 0,0 618,0 600,0 624 .4 688,5 752,0
Activos Fijos 360.274,7| 360.274,7| 360.274,7| 361.804,7| 361.804,7| 361.804,7
TERRENOS 120.000,0] 120.000,0{ 120.000,0{ 120.000,0| 120.000,0{ 120.000,0
EDIFILIVS, VUND IRUUUIUNED Y
ANE A Ao 238.144,7|238.144,7] 238.144,7]| 238.144,7| 238.144,7| 238.144,7
MUEBLES Y ENSERES 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.530,0 1.530,0 1.530,0] 3.060,0] 3.060,0] 3.060,0
Depreciaciones 0,0] 24.384,5| 2.032,0| 24.384,5| 24.384,5| 24.384,5
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0,01 24.384,5| 48.768,9| 73.153,4| 97.537,9|121.9224
ACTIVOS INTANGIBLES 8.500,0| 8.500,0, 8.500,0/ 8.500,0f 8.500,0/ 8.500,0
Amortizaciones 0,0 1.700,0 141,7 1.700,0 1.700,0 1.700,0
Amortizaciones Acum. A. Intan 0,0 1.700,0 3.400,0 5.100,0 6.800,0 8.500,0
0,0

Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivo Corriente 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuentas por Pagar Proveedores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Proveedores locales 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pasivo Largo Plazo 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9| 40.348,0] 20.174,0 0,0
Préstamos 100.869,9] 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Patrimonio 271.304,8]| 300.179,0| 343.589,6| 401.509,2| 468.264,8| 534.852,1
Capital Social 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8
Utilidad / Pérdida 0,0] 29.053,5| 43.967,1| 57.183,7] 66.755,6] 66.587,4
Utilidades Retenidas 0,0] 29.053,5| 73.020,6]130.204,3] 196.959,9]263.547,3
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Total Pasivo + Patrimonio 372.174,7| 380.874,9| 404.111,5| 441.857,1| 488.438,7| 534.852,1




BALANCE GENERAL PROYECTADO

OPTIMISTA
ANOS 0 1 2 3 4 5
Activos 372.174,7| 382.124,4| 406.005,4| 448.309,0| 503.847,5| 564.064,0
Activos 372.174,7| 382.124,4| 406.005,4| 448.309,0| 503.847,5| 564.064,0
Activo Corriente 3.400,0] 39.434,1| 89.399,6|156.257,7| 237.880,6| 324.181,7
Disponible en Caja 3.400,0| 34.200,0| 85.043,7|150.132,3| 230.938,3| 316.405,9
Caja 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Efectivo 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Bancos 2.900,0] 33.700,0] 84.543,7|149.632,3|230.438,3| 315.905,9
Cuenta Corriente 2.900,0] 33.700,0] 84.543,7|149.632,3|230.438,3| 315.905,9
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0 4.777,5| 4.500,0, 5.478,3] 6.209,1 6.954,4
Cuentas por Cobrar Clientes 0,0 47775 4.500,0 5.478,3 6.209,1 6.954 4
Inventarios 0,0 636,0 600,0 647,0 733,3 821,3
Inventarios de Materias 0,0 636,0 600,0 647,0 733,3 821,3
Activos Fijos 360.274,7| 360.274,7| 360.274,7| 361.804,7| 361.804,7| 361.804,7
TERRENOS 120.000,0] 120.000,0{ 120.000,0{ 120.000,0| 120.000,0{ 120.000,0
EDIFILIVS, VUND IRUUUIUNED Y
ANE A Ao 238.144,7]|238.144,7| 238.144,7| 238.144,7| 238.144,7| 238.144,7
MUEBLES Y ENSERES 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0 600,0
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.530,0 1.530,0 1.530,0] 3.060,0] 3.060,0] 3.060,0
Depreciaciones 0,0] 24.384,5| 2.032,0| 24.384,5| 24.384,5| 24.384,5
Depreciaciones Acum. A. Fijos 0,01 24.384,5| 48.768,9| 73.153,4| 97.537,9|121.9224
ACTIVOS INTANGIBLES 8.500,0| 8.500,0, 8.500,0/ 8.500,0f 8.500,0/ 8.500,0
Amortizaciones 0,0 1.700,0 141,7 1.700,0 1.700,0 1.700,0
Amortizaciones Acum. A. Intan 0,0 1.700,0 3.400,0 5.100,0 6.800,0 8.500,0
0,0

Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivos 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Pasivo Corriente 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DCP 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuentas por Pagar Proveedores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Proveedores locales 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pasivo Largo Plazo 100.869,9| 80.695,9] 60.521,9| 40.348,0] 20.174,0 0,0
Préstamos 100.869,9] 80.695,9] 60.521,9] 40.348,0] 20.174,0 0,0
Patrimonio 271.304,8]| 301.428,4| 345.483,4| 407.961,0| 483.673,5| 564.064,0
Capital Social 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8| 271.304,8
Utilidad / Pérdida 0,0 30.303,0] 44.619,8| 61.733,4] 75.712,5| 80.390,5
Utilidades Retenidas 0,0] 30.303,0|] 74.922,8| 136.656,2]212.368,7|292.759,2
Dividendos Pagados 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Total Pasivo + Patrimonio 372.174,7| 382.124,4| 406.005,4| 448.309,0| 503.847,5| 564.064,0




