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RESUMEN

Este trabajo de investigacion contempla la busqueda de satisfacer la necesidad
de las personas para recrearse Yy divertirse de la forma mas popular que existe

en el mundo como es jugando al futbol.

Dentro de éste trabajo de investigacion se demuestra que la Implantacion de
una Escuela de Futbol de Alto Rendimiento en el sector norte de Quito, nace de
la creciente demanda de las personas por practicar éste deporte. Se analiza los
motivos por los cuales los deportistas amateur invierten dinero, tiempo y

buscan mejorar su talento al momento de disfrutar de este deporte.

En los capitulos desarrollados se implementa metodologia de la investigacion
para analizar la conducta de los deportistas amateur, sus gustos, preferencias y
cual es el mayor segmento de personas que practican este famoso deporte en

la ciudad de Quito.

Finalmente la idea del Plan de Negocios es brindar un nuevo servicio al nicho
de futbolistas amateur que juegan torneos y compiten cada fin de semana por
el espiritu de competencia que llevan dentro, ayudando a mejorar su
rendimiento, destrezas y habilidades, para mejorar la practica del deporte que

los apasiona.
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ABSTRACT

This investigative work shows the gaze to satisfy the necessity of the people to
have fun and entertainment in the most popular way in the world, playing
soccer. Inside this investigative work it is possible to demonstrate that the
Implementation of a High performance Soccer school in North of Quito, it goes
from the rising demand of the people who wants to practice the King of sports:

Soccer

The reasons why the amateur athletes invest money and time looking for

improve their natural talent at the moment to enjoy this sport on the field

Along all the developed chapters the methodology of investigation is
implemented in order to analyze the conduct and preferences of the amateur
athletes and which one is the biggest conglomerate of people that makes a real

practice of this famous sport in Quito city.

Finally the Idea of a business plan is to give a new kind of service to the
amateur athletes that plays tournaments and compete every weekend by the
spirit that involves what they feel inside, helping them to improve their
performance, skills, and dexterities in the most passionate sport all over the

world
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1. CAPITULO | INTRODUCCION

1.1 Resumen Ejecutivo

El deporte es parte fundamental de la cultura dentro de la sociedad, y en
nuestro pais no es la excepcion, aqui el fatbol es uno de los deportes mas

practicados.

Cabe recordar que el futbol es considerado a nivel mundial como el “Rey de los
Deportes”, moviendo a mas de 265 millones de personas que lo practican con
cerca del 5% de la poblacibn mundial (segun datos de la Federacién
Internacional de Futbol Asociado, FIFA), siendo uno de los motores

fundamentales de la economia.

Con éstos antecedentes el modelo de negocio que se implantara consiste en la
creacion de una Escuela de Futbol de Alto Rendimiento para deportistas
amateur en la ciudad de Quito, es decir para aquellas personas que practican

este deporte en un ambito no profesional.

El servicio que se brindara proporcionara un entrenamiento personalizado
mediante nuevas e innovadoras rutinas que combinardn tecnologia con
actividades para el mejoramiento del desempefio a nivel fisico, técnico, tactico,
optimizando el rendimiento individual y grupal de los jugadores de fatbol

amateur.

La oportunidad de negocio que se ha encontrado nace del crecimiento del
mercado deportivo en la ciudad de Quito, donde su mayor desarrollo se refleja
en la préactica del fatbol con nuevas instalaciones como canchas de césped
sintético, con Optima iluminacion y servicios complementarios que brindan

mejores condiciones para practicarlo.

Dentro del mercado no existe un modelo de negocio con las caracteristicas

mencionadas, lo cual genera una demanda insatisfecha.



Por otro lado, se refleja el incremento por parte del Gobierno para motivar a la
sociedad en general a mejorar su salud y estilo de vida, mediante la practica
deportiva con campafias donde su objetivo principal es disminuir el

sedentarismo y atacar el sobre peso; aquello genera una oportunidad.

El mercado objetivo esta dirigido hacia hombres entre 20 a 45 afios en el

sector norte de la ciudad de Quito y con nivel socioecondémico A, By C+.

La ventaja competitiva se ve reflejada en el servicio, puesto que es nuevo e
innovador, con la implementacién de nuevas rutinas que ayudaran a mejorar el

desemperio futbolistico notablemente.

El plan de negocios propuesto tendrd un enfoque sobre el producto, el cual

sera diferenciado de la competencia directa e indirecta.

1.2 Aspectos Generales

1.2.1 Antecedentes

Segun lo sefialan (Garcia, Puig y Lagardera, 2009, p. 230) “la amplitud y
profundidad del entramando del deporte lo han convertido en el origen de
mercados muy dindmicos y expansivos. No se puede ignorar mas el hecho de
que el deporte sea una parte del sistema econémico que esta cada vez mas

presente en los mercados de trabajo”.

Y justamente como parte de esos mercados de trabajo esta la gran oportunidad
que brinda la practica deportiva del fatbol y aquello sustenta la idea de
implantar una Escuela de Futbol de Alto Rendimiento en el norte de la ciudad
de Quito, innovadora y Unica en el mercado deportivo dentro del pais. Nace de
la necesidad de las personas para ejercitar su cuerpo, a fin de mantener una

vida saludable, activa y ligada con el deporte.



Aquello se evidencia de acuerdo a los resultados de la "Encuesta Nacional de
Salud y Nutricibn (ENSANUT) elaborada por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, INEC y EI Ministerio de Salud Publica en el periodo

comprendido entre 2011-2013 que refleja los siguientes resultados:

La encuesta abarcé edades entre 20-59 afios con una cobertura a nivel

nacional, provincial y zonal.

Prevalencia de sobrepeso y obesidad en la poblacion adulta de 20
a menos 60 anos

ENSANUT: Nivel Nacional 20 >60 afios (62.8%) 4 876 076
SABE | (2010): Adultos mayores > 60 afios (59.0%) 682 109

\ TOTAL 5 558 185

Figura 1. Prevalencia de sobrepeso y obesidad en la poblacion.

Tomado de: Ecuadorencifras

Es decir 5558.185 millones de personas en el pais tienen sobrepeso y
obesidad. Tomando en cuenta que en el Ecuador hay mas de 15 millones de
habitantes, se puede evidenciar que una tercera parte tiene problemas de
sobrepeso y obesidad, motivo por el cual el Gobierno busca incentivar una vida

mas activa a traves de la practica deportiva.

Es asi que en el caso particular del fatbol, es el deporte que mas adeptos y
aficionados tiene, tanto asi que alrededor de 265 millones de personas lo

practican a nivel mundial.

Segun datos publicados en: www.eltelegrafo.com.ec, Marco Collahuazo,
presidente de la Federacion de Ligas Deportivas Barriales del Canton Quito

explica que:


http://www.eltelegrafo.com.ec/

“Estudios realizados por la Direccion Metropolitana de Deportes,
determinan que cada fin de semana se realizan no menos de 3.000
partidos de fatbol con una asistencia considerable de espectadores, que
propician el desenvolvimiento de alrededor de 220.000 futbolistas
varones, damas y nifios. Hasta el momento existen 7.600 clubes
inscritos, segun los registros de la Direccién Metropolitana de Deportes.
Unos 200 mil futbolistas participan activamente cada semana en los

torneos barriales. ”

Asimismo en (explored.com.ec) se publica una entrevista a Eduardo Granja,
Gerente de la Bombonerita, quien es uno de los primeros inversionistas en

complejos deportivos de césped sintético, quien explica que:

“La demanda de las canchas de césped sintético se ha incrementado un
80% en los ultimos 10 afios. El césped artificial se ha convertido en un
producto con mucha demanda en el pais, ya que el fatbol es uno de los

deportes mas populares y que mas se practica como un hobby”.

Para Xavier Castro, representante de Futbol City, “la fuerte demanda
gue existe por este tipo de canchas se debe principalmente a que es un
punto de encuentro con amigos, familiares o comparfieros. Segun él, esta

actividad ayuda a que las personas dejen el estrés’

Los dos centros deportivos coinciden en que una de sus proyecciones a
futuro es expandir este negocio a otras ciudades del pais. Con esto se
abren oportunidades laborales y se generaran mas espacios para la

practica.

La rentabilidad de este negocio se ha expandido tanto que incluso
unidades educativas, empresas y otras organizaciones han colocado

césped sintético en sus instalaciones.


http://www.explored.com.ec/

Estos datos reflejan un constante crecimiento dentro del mercado de la
practica de fatbol en nuestra ciudad creando asi una oportunidad de
negocio en un mercado donde la aparicion de canchas sintéticas y torneos
de fatbol amateur se ha visto incrementado en mas de un 80% dentro de los

altimos 5 afios.
1.2.2 Objetivos Generales
Desarrollar un plan de negocios para la implantacion de una Escuela de Fuatbol
de Alto Rendimiento en el sector norte de la ciudad de Quito, con el fin de

determinar la viabilidad comercial y financiera del mismo.

1.2.3 Objetivos Especificos

Elaborar el andlisis del entorno de la industria para conocer la
tendencia del mercado, con la cual se podra determinar si existe una
oportunidad de negocio.

e Elaborar la investigacion de mercados, donde se identificara el perfil
del consumidor y los factores que influyen en su comportamiento de
compra.

e Elaborar un plan de marketing para determinar posibles estrategias
de insercion en el mercado al cual se dirige.

e Elaborar un plan de operaciones y produccién, donde se determinara
la estructura interna asi como el perfil humano y tecnolégico
necesario para su implantacion.

e Elaborar un plan financiero con el fin de analizar la viabilidad

financiera y comercial del plan de negocios propuesto.

1.2.4 Hipdtesis

La demanda insatisfecha por parte de futbolistas amateur que no dominan las

destrezas fisicas, técnicas y tacticas en la practica del fatbol abre una



posibilidad en el mercado ecuatoriano, donde una escuela de futbol de alto
rendimiento ubicada en la ciudad de Quito, seria la solucion para aquellas
personas que practican este deporte con el fin de especializarse en lo que mas

les gusta hacer.



2. CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

2.1 Tendencias

Ensefianza: “Esta seccion comprende la ensefianza de cualquier nivel y para
cualquier profesion, oral o escrita, asi como por radio y television o por otros
medios de comunicacion. Abarca la ensefianza impartida por las distintas
instituciones del sistema educativo general en sus distintos niveles, la

ensefianza para adultos, los programas de alfabetizacion, etcétera.

Se incluyen también las escuelas y academias militares, las escuelas de
prisiones, etcétera, en sus niveles respectivos. Estd comprendida tanto la
ensefianza publica como la privada. En cada nivel de la ensefianza inicial, las
clases comprenden la educacién especial para alumnos con discapacidad

fisica 0 mental.

Se incluyen asimismo la ensefianza relacionada principalmente con actividades
deportivas o de esparcimiento, como el bridge o el golf, y las actividades de

apoyo a la ensefianza”.

El desglose por categorias de esta division se basa en el nivel de instruccion
que se ofrece, segun la definicién de los niveles que figura en la Clasificacion
Internacional Uniforme de la Educacion (ClU4) de 1997 y la Ley Orgéanica de

Educacion Intercultural, publicada en el Registro Oficial No. 417 del 2011.

Las actividades de instituciones educativas que imparten ensefianza a los
niveles 0 y 1 de la CIIU se clasifican en el grupo 851; las de los niveles 2y 3 de
la CIUE, en el grupo 852; y las de los niveles 4, 5y 6 de la CIUE, en el grupo
853.

Se incluyen asimismo la ensefianza relacionada principalmente con actividades
deportivas o de esparcimiento, como el bridge o el golf, y las actividades de

apoyo a la ensefianza." (INEC, 2011)
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ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA.

P8541.01

Enseflanza en adiestramiento deportivo: béisbol, basketball,
volleyball, futbol, etcétera.

Figura 2. Clasificacion CllU4.

2.1.1. Tendencias

PIB

El Producto Interno Bruto (PIB) en el Ecuador ha marcado una tendencia
creciente con un crecimiento promedio anual de 4,20% en el periodo 2007-
2012. Esta tendencia creciente demuestra un incremento en la formacion del
recurso humano de la industria y también el aumento de recursos en la

economia.
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De acuerdo a los indicadores mas importantes, esta el Producto Interno Bruto
(PIB), donde Ensefianza se ubica dentro de otros servicios, el cual refleja entre
el aflo 2011 al 2012 un crecimiento del 7.69% siendo éste un crecimiento

significativo reflejando una oportunidad dentro de la industria.

VALOR AGREGADO BRUTO, VAB, POR INDUSTRIAS, TERCER TRIMESTRE 2011

(Precios de 2000, variacién trimestral t/t-1, desestacionalizado)

-2.0 0.0 2.0 4.0 6.0 8.0 10.0 12.0
Refinacién de petréleo ———————————— 5 ¢
Construccion e 6
Pesca — 29
Manufactura (excly refinac) __ 24
Electricidad y agua _ 2.2
Otros servicios (*) H 2.2
Intermediacién financiera _H 1.8
P.1.B. lﬁ 1.7
Transporte L____J 1.1
Comercio 7|_j 0.7
Otros elementos PIB l_] 0.3
Gobierno general " 0.0
Minas y canteras -0.6 |__J
Agricultura -0.6 |_|

* Incluye Hoteles, bares y restaurantes; comunicaciones; alquiler de vivienda; servicios a empresas y hogares; salud y educacién plblica y privada
Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

Figura 5. Valor agregado bruto por industrias. Tomado de: Banco Central del
Ecuador.

Por otro lado, en el PIB por industrias se refleja que otros servicios aportan mas
al PIB que otras industrias como el transporte o agricultura. Llevando asi un
aporte del 2.2% al tercer trimestre del 2011 por encima del crecimiento de
transporte, comercio y/o agricultura. Se evidencia que la refinacion del petréleo

es la gue mas ingresos genera el pais con el 9.6% del PIB.
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Tabla 1. P.I1.B. Por Industria.

miles de ddélares de 2007
Industrias 2008 2009 2010 2011 2012
Agricultura 4,208,926 4,331,942 4,378,067 4,578,532 4,581,167
Acuicultura y 231,692 239,145 284,126 332,208 376,463
pesca de
camaron
Pesca (excepto 411,050 363,797 350,338 371,093 385,022
camarén)
Petréleo y 5,970,924 5,950,288 5,958,320 6,173,032 6,264,463
minas
Refinacion de 1,007,645 1,049,899 803,577 906,724 780,166
Petroleo
Manufactura 6,634,572 6,533,552 6,711,664 7,029,235 7,389,025
(excepto
refinacion de
petréleo)
Suministro de 761,453 685,195 688,997 884,729 924,443
electricidad y
agua
Construccién 4,371,989 4,494,958 4,710,087 5,725,524 6,527,427
Comercio 5,932,593 5,700,437 6,162,175 6,531,904 6,726,610
Alojamiento y 910,396 990,214 1,064,352 1,209,654 1,312,478
servicios de
comida
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04

Transporte
Correoy
Comunicacione
S

Actividades de
servicios
financieros
Actividades
profesionales,
técnicas y
administrativas
Administracion
publica,
defensa;
planes de
seguridad
social
obligatoria
Ensefanza y
Servicios
sociales y de
salud

Ensefianza

Servicios
sociales y de
salud
Servicio
domestic

Otros Servicios

*

3,408,910
1,501,243

1,385,900

3,463,920

2,839,151

4,157,011

2,767,573

1,389,438

147,602

4,159,057

3,631,813
1,622,224

1,419,333

3,360,137

3,165,316

4,479,318

2,987,268

1,492,050

171,776

4,162,166

3,752,416
1,655,205

1,495,333

3,527,318

3,234,948

4,487,324

2,965,434

1,521,890

178,992

4,281,007

4,031,907
1,836,677

1,668,945

3,767,172

3,388,061

4,699,553

3,040,744

1,658,809

169,949

4,480,089

12

4,263,630

1,965,245

1,739,676

3,955,533

3,703,966

4,989,043

3,248,958

1,740,085

148,867

4,584,908
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TOTAL VAB 51,504,083 52,351,51 53,724,24 57,784,98 60,618,13

4 0 6 8 2
Otros 2,746,374 2,206,222 2,444,618 2,784,500 3,054,493
elementos del
PIB
TOTAL PIB 54,250,40 54,557,73 56,168,86 60,569,48 63,672,62
8 2 4 8 5

(*) incluye actividades inmobiliarias; v,
Entretenimiento, recreacion y otras actividades
de servicios
Banco Central

del Ecuador

Tomado de: ekosnegocios.

La industria de ensefianza dentro de cuatro afios ha demostrado tener un
crecimiento favorable, donde al mismo tiempo ha incrementado su participacién
en el mercado respectivamente. Se refleja durante el periodo entre 2008-2012
que sube alrededor un promedio de 6%, con lo cual se refleja una tendencia

creciente en los ultimos afos.

2.1.2 Estructura de la Industria

Dentro de ésta industria la mayoria de empresas dedicadas a la ensefianza
deportiva y recreativa son escuelas de fatbol, las cuales emplean sus servicios
a un mercado comprendido en edades desde los 6 afos hasta los 17, siendo

asi un mercado muy competitivo entre si.

Sin embargo existen nichos que no han sido explotados en esta industria y
generan mercados desatendidos como deportistas amateur hombres y mujeres
gue practican futbol en edades mayores a los 17 afios y quienes obviamente

tienen un poder adquisitivo mucho mayor.
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La industria se encuentra concentrada en pocos actores, ya que existen pocos
oferentes para la demanda existente en el mercado.

A continuacién estan las empresas con mayor posicion econémica de acuerdo
a ingresos y utilidades segun un ranking realizado por la Revista de Finanzas y
Economia EKOS, en donde se encuentran las empresas mas destacadas en la

clasificacion de servicios/ ensefianza.

Tabla 2. Ranking de empresas en industria de educacion.

Posicion o
. Ingresos Utilidad
(ingresos)
240 Universidad Catdlica 70'266.805 2’'859.791
Universidad Técnicas Particular de
262 Lo 64'658.495 7'821.643
oja

Universidad Catdlica de Santiago de

271 _ 62’916.917 585.442
Guayaquil

345 |Universidad de las Américas 49°051.344| 11'688.113

508 |Universidad Tecnoldgica 34’856.131 0

Tomado de ekosnegocios.

De acuerdo con éste ranking de las empresas mas grandes en la industria de
servicio y ensefianza estd claro que no existe ninguna empresa que tenga
relacion con la ensefianza deportiva, esto demuestra que los competidores no
son empresas fuertes que puedan generar una barrera de entrada al mercado y
al mismo tiempo que existe la posibilidad de un posicionamiento dentro del

mismo.

Por otra parte se demuestra que el sector de la ensefianza deportiva no tiene
una gran cantidad de dinero en ingresos y utilidades, y también esta claro que
las empresas que estan dentro de éste ranking son empresas que se enfocan

en un mercado masivo, el cual no es a la que se enfoca la implantacion de la


http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=12154
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=16191
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=16191
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=16192
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=16192
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=16206
http://www.ekosnegocios.com/empresas/empresas.aspx?idE=12155
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Escuela de Futbol de alto Rendimiento, cuyo grupo objetivo es un nicho de
mercado con necesidades y caracteristicas especificas.

2.1.3 Factores Econdémicos y Regulatorios

En cuanto a variables macroecondémicas se debe empezar con la historia
relevante de lo que es la dolarizacién en el Ecuador. A partir del afio 2000 ha
logrado estabilizarse brindando nuevas oportunidades para el desarrollo del

mercado.

Productointerno bruto (PIB)

Tasas de variacién
30.0

25.0

1
|
|
|
|
1
I
20.0 Etapa de pre-dolarizacién 1 Etapa de Dolarizacién
|
I
- 1
|
|

15.0 -

10.0

5.0 | I
0.0 . A et

4.4%

-5.0 1

-10.0 -

1966
1967

2
B

1969

B rRE
a g3 a

PEERREZEPIE2588 8
g3 aazaaga

1971

s Producto interno bruto (PIB) Tasas de variacion

1]

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Figu?é 6. Tasas de variacion P.I.B.

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Inflacion:

Con respecto a la inflacion, en las siguientes figuras se puede observar que
tiene una tendencia decreciente, lo cual es bueno ya que a pesar de que no
garantiza un mayor crecimiento, si lo facilita. Facilitar con respecto a aspectos

monetarios, contribucién al crecimiento y contribucion al bienestar.
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Figura 7. Variacion decreciente de la inflacion.

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Por otro lado la variacién decreciente de la inflacién beneficia ya que tiene un

efecto menor en variables como:

e Dentro del negocio que se oferta, el problema radica en que ante una
fluctuacién en la inflacion aumentarian los costos de produccién y por
ende el precio del servicio seria mayor para el consumidor.

e EIl problema es que a mayor precio, el consumidor buscara productos
sustitutos que vayan acordes a su economia y que a la vez satisfagan

parte de su necesidad.
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2.1.4 Canales de distribuciéon

Tabla 3. Canales de distribucion.

Canal Directo Canal Corto Canal Largo Canal Vertical
Productor Productor Productor Productor
Mayorista /
Minorista
Mayorista
Minorista Minorista
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Existen varios tipos de canales de distribucion para poder llegar a los
consumidores como los canales directo, corto, largo o vertical dependiendo

cada tipo de producto.

Dentro de la estructura del proyecto se ha determinado utilizar el canal directo,
ya que al ofrecer un servicio y no un producto tangible se llegara directamente
al consumidor con el servicio que se brindara, sin tener la necesidad de

atravesar por ningun otro tipo de canal de distribucion.

2.1.5 Las 5 fuerzas de PORTER

Segun (Thomson y Strick, 2001, p.71) “El modelo de las cinco fuerzas de
Porter, es un poderoso instrumento para diagnosticar de una manera
sistematica las principales presiones competitivas en el mercado y evaluar
cada una de ellas. No solo es la técnica de analisis de la competencia que se
utiliza con mas frecuencia, sino también es relativamente facil de entender y

aplicar.”
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Amenaza de
Nuevos
Competidores
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Figura 8. Las cinco fuerzas de Porter.

Primera Fuerza: Rivalidad entre empresas competidoras.

Para poder analizar los aspectos de rivalidad entre empresas competidoras
estudiaremos una entrevista publicada en diario la hora a Xavier castro
Propietario de Futbol City en su pagina oficial lahora.com.ec efectuada el 15 de

agosto de 2013 en lo cual sefiala lo siguiente:

“La gran oferta que mantiene este negocio de las canchas sintéticas en
la actualidad ha creado una competencia desleal dentro de este
mercado.

El asegura que el 95% de las canchas con césped sintético son
construidas en terrenos pequefios, por lIo que su precio es totalmente
bajo.

Esto, sin duda, ha representado pérdidas para las empresas que han

tenido una mayor inversion en el implemento de las canchas.
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Por ejemplo, la Bombonerita bajo su precio inicial de alquiler. Antes el
precio era de $90 la hora, mientras que ahora es de $70
Este complejo deportivo recibe aproximadamente 3 000 partidos de
futbol al afio. Ademas mantiene ingresos extras por su academia de
fatbol propia, torneos escolares y empresariales. En los ultimos afios se
ha dedicado a organizar seminarios y conciertos.

Futbol City que lleva en el mercado cinco afios. Cuenta con dos
complejos y ocho canchas sintéticas en total.
De miércoles a sdbados son los dias que mas afluencia de gente existe.
Los horarios preferidos para jugar son desde las 18:00 hasta 24:00.
La construccion de sus ocho canchas tuvo un costo aproximado de $500
mil.

Futbol City presenta dos tipos de tarifas: antes de las 18:00 cuesta $39

la hora. Después, el precio es de $56”.

Dentro de la ciudad de Quito en el sector norte de la capital se encuentran
mayoritariamente escuelas de futbol de equipos profesionales, divisiones
formativas que realizan una correcta ensefianza y potencializan las habilidades
de sus alumnos, dichas escuelas estan dirigidas a jovenes de entre 12 a 18
afios para participar en torneos de futbol y campeonatos organizados por
instituciones deportivas. Dichas escuelas de futbol no representan competencia
para el negocio, ya que su mercado objetivo es distinto al del plan de negocios,
su enfoque es formar futbolistas profesionales para sus planteles y su grupo
objetivo son nifios y jovenes de entre 12 a 18 afos, totalmente distinto al

mercado objetivo al cual se dirigira el plan de negocios.

Dentro de la rivalidad entre empresas competidoras se puede deducir que es
alta, ya que han entrado en una guerra de precios para captar mayor cantidad
de usuarios en los horarios en que los deportistas amateur practican sus

actividades.
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Segunda Fuerza: Entrada potencial de nuevos competidores

Dentro de la entrada potencial de nuevos competidores se debe tomar en
cuenta a las empresas que ya forman parte del negocio y que estan
posicionadas en el mercado. A continuacion una entrevista a Eduardo Granja
Gerente de la bombonerita realizada el 15 de junio del 2013 a diario la Hora

sefala lo siguiente:

“Para utilizar las horas muertas que se tiene durante el dia o fines de
semana en los horarios en los que las personas ocupan su tiempo a
trabajar o pasar en familia la bombonerita ha organizado eventos como
conciertos, eventos deportivos UFC, y arrendamos las instalaciones a
entidades educativas para elecciones de reinas de colegios y fiestas de
grado en nuestras instalaciones con lo cual se genera un ingreso
adicional a los servicios que ofrecemos especificamente como alquiler

de la cancha o campeonatos”.

Tomando en cuenta dicha entrevista se puede evidenciar que los negocios que
ya estan en el mercado pueden ampliar sus servicios dando entrada de nuevos
competidores. Por este motivo concluimos que la entrada de nuevos
competidores es de nivel alto, ademas que no existen barreras de ingreso a
este mercado, no existe un monopolio u oligopolio de empresas que dominen el

mercado.

Tercera Fuerza: Productos sustitutos

Para el andlisis de ésta tercera fuerza tomaremos un articulo publicado en la
revista lideres en su pagina oficial revistalideres.ec el 19 de noviembre del

2012 en la cual sefiala lo siguiente:

“El atletismo no solo es fuente de inspiracion literaria, sino que también

ha empujado el crecimiento de las ventas de empresas del segmento
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deportivo en el pais. Esto, en parte, se debe al auge de las
competencias. En 1960, la primera Quito Ultimas Noticias 15K convocé a
200 personas.

En la edicion de este afio de este circuito, que se corre el 2 de junio,
participaran 22 000 atletas. No solo el numero de aficionados crecio;
también el nUmero de torneos. Segun el sitio web Carreras Ecuador,
este afio estan previstas 102 actividades en 19 ciudades del pais, casi el
doble que en 2012, que cerré con 66 competencias.

El pais import6 USD 25,7 millones en ropa deportiva entre febrero del
2012 y febrero del 2013, segun un estudio de la consultora Todo Trade.
El monto incluye prendas como camisetas de algodon y otras fibras,
calzado deportivo casual, de tenis, baloncesto, entrenamiento y otros.
Solo en zapatos deportivos el pais compré del exterior 707 934 pares, en
el periodo citado anteriormente. Estos llegan principalmente de China
(42,5%), Indonesia (12,1%), Vietnam (20,4%) y Colombia (8,1%), donde
las grandes marcas magquilan, explica Jorge Ojeda, gerente de Todo
Trade. Segun empresas consultadas, el 'running’ mueve entre el 10 y
30% de lo facturado en el segmento deportivo y los dltimos cinco afios,
las ventas crecieron a un ritmo del 5 y 30% anual. La tienda Silvio
Guerra, especializada en 'running’, crecié un 15% en el 2012 frente al
2011 y prevé igual escenario para este afio.

La mayoria de prendas 'running' son importadas (en especial calzado),
pues su fabricacion requiere altos desarrollos tecnolégicos, dice el titular
de la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, Javier Diaz. Pero
destaca que industrias locales estan fabricando ropa con tecnologia.
Pese a ello, Diaz dice que aun hay gran informalidad en el sector. "Se
copian marcas, modelos y falta tecnificacion". Pero el consumidor busca
mayor innovacion. Las medias, camisetas y pantalonetas incluyen
tecnologia que permite una adecuada transpiracion, proteccion UV
(ultravioleta) para el dia, o térmicas y reflectivas para entrenamientos
mas seguros sobre todo en la noche, explica Sofia Bayas, jefe de

producto de ropa Puma”.
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De acuerdo con estas cifras se puede deducir que los productos sustitutos son
altos, ya que encontramos gran variedad de deportes que la gente realiza. Por
otro lado, estan los gimnasios y crossfit donde se pueden ejercitar en cuanto a
resistencia para cualquier tipo de deporte. Se puede evidenciar que la practica

de cualquier otro deporte se toma en cuenta como producto substituto.

Cuarta Fuerza: Poder de negociacion de los proveedores

De acuerdo con lo expuesto en el articulo sefialado anteriormente en donde se
evidencia que existe una gran oferta de productos deportivos y tomando en
cuenta que los productos que se deben adquirir para el servicio no requieren de
una compra continua para que el plan de negocios mantenga un nivel de
produccion estable se puede concluir que el poder de negociacion de los
proveedores esl es bajo. El material deportivo y los insumos necesarios son
balones, chalecos, arcos, bebidas, comida rapida como papas en funda, entre
otros. Los cuales tienen una gran oferta de proveedores a los cudles se puede
incluso negociar un mejor precio y se puede ofrecer publicidad de sus articulos
en las instalaciones a cambio de materiales que incluso beneficiardn a su
marca ya que tendran contacto directamente con el mercado meta al cual estan

dirigidos.

Quinta Fuerza: Poder de Negociacién de los Clientes

Debido a la gran oferta que existe en el mercado, y tomando en cuenta que los
productos substitutos cada vez son mayores se puede deducir que el poder de
negociacion de los clientes es alto, ya que tiene una variedad de opciones al
momento de decidir en que puede emplear su tiempo cuando practiquen algun

tipo de deporte.
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2.2La Compaiiay el Concepto del Negocio
2.2.1 Laideay el modelo de negocio

La idea del negocio de implementar una Escuela de Alto Rendimiento de Futbol
en la ciudad al norte de Quito se enmarca en ofrecer varios tipos de
entrenamiento, los cuales cumpliendo distintos pardmetros mejoraran el

desempeiio del deportista.

Debido a que existe un mercado desatendido, éste modelo de negocio
abarcaran servicios muy claros y directos como el perfeccionamiento de las
destrezas utilizadas en la practica del futbol, satisfaciendo asi las necesidades
de los deportistas amateur a quienes se les ofrecerd un entrenamiento
personalizado mediante el uso de herramientas tecnoldgicas con las cuales se

pueda evidenciar su progreso.

2.2.2 Estructura legal de la empresa

La estructura legal de la empresa se conformara como una compafiia limitada
con el aporte de capital de dos socios o accionistas y dichas acciones no
podran ser cotizadas en la bolsa de valores.

2.2.3 Misién, Visiéon y Objetivos

Vision

Ser el complejo méas capacitado e innovador para la ensefianza del futbol en la
ciudad de Quito, fomentando el deporte y su induccidon responsable a los
futbolistas amateur.

Mision

Capacitar futbolistas amateur de la ciudad de Quito, potencializando sus

aptitudes fisicas, técnicas y tacticas en la practica del futbol.
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Objetivos

e Tener la mejor tecnologia para la formacion y desarrollo de las
habilidades requeridas en la practica del futbol.

e Disponer del talento humano mejor capacitado para instruir la practica
del futbol.

e Lograr ser lideres en ventas del mercado.

2.3. El Producto o Servicio

El servicio consiste en proporcionar un entrenamiento futbolistico mediante
nuevas e innovadoras rutinas que han sido exitosas y han demostrado un

mayor desemperio en el exterior.

Este servicio consiste en mejorar las destrezas utilizadas en la practica del
futbol en los habitantes de la ciudad de Quito. Son varias rutinas que mejoraran

el desempefio individual y grupal de los clientes.

El complejo deportivo tendra todo lo necesario para el desarrollo del cliente;
joévenes y adultos que busquen mejorar su juego. Ademas contara con distintas
camaras donde se realizaran las rutinas individuales y grupales, mismas que

grabaran cada entrenamiento.

Posteriormente los videos podran ser visualizados por los usuarios en redes
sociales o directamente en sus teléfonos inteligentes, tablets, etc mediante
aplicaciones smart para dichos dispositivos.

Por otro lado estardn equipados con canchas sintéticas donde los jugadores
realizaran rutinas y practicas tanto individuales como grupales, las mismas
seran dirigidas por instructores debidamente capacitados quienes desarrollaran

rutinas especificas para la necesidad de cada cliente.



25

Entre los servicios complementarios se prevé el servicio de un amplio bar para
que los deportistas puedan tener a la mano distintas bebidas naturales y/
energéticas y productos snacks, alimentos sanos y saludables para que el

cliente pueda consumir cuando guste.

El servicio que se va a ofrecer es de facil acceso, se posicionara en un lugar

accesible para la poblacién del norte de Quito.

Se brindaran nuevas formas para que el cliente mantenga y mejore su nivel

fisico y sobre todo mejore su desempefio en la practica futbolistica.

En contraposicion con la competencia, este complejo ofrecera a sus clientes
nuevas e innovadoras opciones para mejorar tanto el nivel fisico como las

tacticas en la préactica futbolistica.

El costo del servicio sera accesible marcando asi la diferencia para el

mejoramiento de las aptitudes del cliente.

Un plus adicional sera dar la plena seguridad al cliente de que lograr4 mejorar y
evidenciar las tacticas futbolisticas, marcando un antes y un después del

ingreso a este servicio.

2.4. Estrategia de Ingreso al Mercado y crecimiento

La estrategia de ingreso al mercado que se utilizara en el proyecto es la

estrategia de Penetracion de Mercado.

Se implementara una estrategia de penetracion de mercados basada en el
valor agregado del producto, de esta manera se podra utilizar estrategias
agresivas de penetracion para poder ganar una parte del segmento de

mercado.
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Se pretende ademas alcanzar el liderazgo del mercado en los afios
subsiguientes con una nueva idea de negocio y una ventaja sobre los
competidores, llegando a ser para el quito afo lideres del mercado en escuelas

de futbol en la ciudad de Quito.

Analisis Pestel.

Entorno Politico.

Dentro del entorno politico se analizaran variables del macro entorno politico
del Ecuador que puedan influenciar de manera positiva 0 negativa en el giro de

negocio.

En primer lugar se analizaran los esfuerzos realizados por parte del gobierno
para fomentar la practica deportiva. Segun el ministerio del deporte en una
publicacion realizada el 07 de Junio del 2014 en su pagina oficial

www.deporte.gob.ec afirma lo siguiente:

“El Ministerio del Deporte ejecuta por tercer afio consecutivo el proyecto
Ecuador Ejercitate, el cual busca promover la practica de la actividad
fisica para superar los problemas derivados del sedentarismo y mal uso
del tiempo libre.

Esta iniciativa se lleva a cabo en las 24 provincias del pais con 240
puntos integrales y una inversion de USD 3.481.105 por parte de esta
Cartera de Estado.

“‘Queremos que los nifos, adultos, adultos mayores, realicen actividad
fisica con este proyecto y bajar los indices de sedentarismo. Mejorar su
calidad vida con Ecuador Ejercitate”, aseguré el Viceministro del
Deporte, José Moncayo, durante la presentacion del proyecto en el
Parque La Carolina de Quito.”

Estos datos de inversion por parte del gobierno central por USD 3.481.105 en

su campafa llamada “Ecuador Ejercitate” son una clara oportunidad para el


http://www.deporte.gob.ec/
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plan de negocios, ya que al existir un claro interés del estado por promover la
practica deportiva en nifios, jovenes y adultos para evitar el sedentarismo
amplia el mercado de deportistas amateur influyendo también en el mercado de

futbolistas amateur.

Muchas de estas personas que no tenian una cultura de practica deportiva y
gue se veran beneficiados por éste programa optaran por practicar futbol, ya
gue anteriormente analizamos que es el deporte mas practicado y preferido en
nuestra sociedad, asi el mercado potencial del plan de negocios se vera
beneficiado por los esfuerzos que realiza el gobierno central.

Adicional a esto se analizara la inversion directa que ha existido por parte del
Municipio metropolitano de Quito en inversion directa a fomentar la practica de
futbol.

Diario la hora en una publicacion del 15 de Abril del 2012 en el portal

www.lahora.com.ec sefiala lo siguiente:

“En las canchas de Promocion Familiar, en la Cardenal de la Torre, la
explanada de 28 metros por 75 costé 48 mil délares. Por otra parte, en el
barrio La Concepcidn, al norte de Quito, la inversion fue 80 mil délares.
Los espacios donde se han construido las canchas estan escogidos de
acuerdo a la demanda de los futbolistas del sector.
Las canchas tardaron cuatro meses en construirse y son de material
importado: aleman y chino. Para este afio se prevén dos mas
correspondientes a la Zona Eloy Alfaro, una de estas en la parte
posterior del Colegio Amazonas y la otra en el Parque Pobre Diablo,
ubicado en la Av. Napo.

Existen alrededor de 18 canchas ubicadas indistintamente en el Distrito

Metropolitano y 20 mas estan por construirse en los proximos dos afos.”


http://www.lahora.com.ec/
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Estos datos reflejan que existe una inversion en canchas sintéticas de futbol de
entre 48 a 80 mil ddlares por cancha en la capital. Tomando en cuenta que
existen alrededor de 18 canchas construidas estan por construirse 20 mas la
inversion por parte del Gobierno Municipal invertiria aproximadamente de 2,5

millones de dolares en canchas de césped sintético en Quito.

Con éstos datos podemos evidenciar que existe apoyo tanto del gobierno
central como municipal en la cultura de la practica deportiva y del fatbol, lo cual
es una clara oportunidad para el entorno del plan de negocios al incrementar la
practica del deporte y del futbol tanto nacional como en el Distrito Metropolitano
de Quito.

En segundo lugar se analizara el entorno politico en Ecuador, ya que la
estabilidad o inestabilidad politica pueden influenciar en la toma de decisiones

gue se tenga en el plan de negocios.

Durante los ultimos ocho afios el Ecuador ha estado bajo el mandato del
presidente Rafael Correa Delgado quien culminard su mandato hasta el afio
2017. Durante éste periodo el Ecuador ha vivido un entorno politico estable, ya
que anteriormente existio una época de inestabilidad politica al haber tenido
seis presidentes en un lapso de catorce afios y ningun gobierno electo pudo

terminar su tiempo de mandato ya que fueron reemplazados.

Dicho lapso de inestabilidad politica no podia generar un ambiente adecuado
para las empresas en constitucion, ya que no se contaba con un panorama
cierto en torno a legislacion, impuestos e ideologia politica al tener la
incertidumbre de si un gobierno podia culminar su periodo de eleccién o seria

reemplazado en el trayecto.

Durante éste periodo de mandato del presidente Rafael Correa han existido
cambios y leyes como en todo periodo, pero se conoce las leyes que rigen
sobre el plano empresarial, los impuestos no han tenido mayor variacién y la
politica econémica se mantiene en el pais, lo cual genera un ambiente estable

para que las empresas pueden trabajar.
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Entorno Econémico.

Dentro del entorno politico se analizardan variables del macro entorno
econdémico del Ecuador que puedan influenciar de manera positiva o negativa

en el giro del negocio.

En primer lugar se analizara la principal fuente de ingresos del PIB ecuatoriano
como es la exportacion del petréleo, mismo que ha tenido variantes
econOmicas en los ultimos meses los cuales tienen una directa influencia en la

economia del pais.

Segun datos obtenidos en www.eluniverso.com el 4 de Enero del 2015 explican
los principales motivos por los que el petréleo ha sufrido una baja en sus

precios internacionales:

‘La baja del precio del petréleo, dada, segun analistas, por una
sobreoferta de los principales socios de la OPEP (Organizacion de
Paises Exportadores de Petréleo), que se niegan a disminuir su
produccién, empez6 a sentirse en agosto pasado. Pero de manera mas
estrepitosa las ultimas semanas del afio.

Hasta el miércoles 31 de diciembre de 2014 el crudo WTI (West Texas
Intermediate), que sirve de referencia para el que vende el pais, se ubico
en $ 53,27, cuando a inicios de afo superaba los $ 91. El ecuatoriano
(Oriente y Napo) llego el 22 de diciembre (Gltimo corte) a $ 48, segun el
Sistema Nacional de Informacion; en el primer semestre estaba arriba de
$92.7

En base a los precios variables que ha tenido el petroleo internacional y a los
datos anteriormente sefialados en el plan de negocios en donde se muestra
que la mayor fuente de ingresos para el pais es la exportacion de petroleo, se
puede analizar que la variacion y caida de los precios del mismo afectan

rotundamente a la economia del pais.


http://www.eluniverso.com/
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Con la caida de los precios del petréleo y siendo este la principal fuente de
ingresos del estado ecuatoriano es esta una amenaza para el entorno
macroecondémico del plan de negocios, ya que al existir un déficit en la cartera
presupuestaria del gobierno y al gasto publico que el mismo genera se pueden
adoptar medidas economicas que afecten al mercado. Por ejemplo los
impuestos arancelarios que ha tomado el gobierno con las importaciones, asi
como las nuevas medidas de impuestos que pretende adoptar el régimen
pueden influenciar en el encarecimiento de los productos y por ende la baja de
poder adquisitivo de las familias ecuatorianas, teniendo menor presupuesto
para gastos como entretenimiento y cuidado personal, asi como en la
ensefianza deportiva y recreativa y demas gastos que pudiesen ser afectados.

No se puede dejar a un lado que si se llegase a aprobar el alza en los
aranceles a las importaciones se afectaran directamente a los costos del plan
de negocios como las instalaciones de césped sintético importado que tiene
una mayor duracion que el producto nacional, balones y productos de menaje

gue no sean de produccion nacional.

También cabe recalcar que al existir estos aranceles se puede fomentar a una
produccién nacional de articulos que tienen impuestos y que si mejoran su
calidad pueden llegar a formar grandes industrias con una mayor generacion

de fuentes de empleo en el Ecuador.

En segundo lugar se analizara el poder adquisitivo que existe en la ciudad de
Quito. Segun una entrevista concedida al diario el telégrafo el 27 de Febrero
del 2014 en www.eltelegrafo.com.ec, Roberto Palacios analista financiero y

profesor de la escuela de negocios de la Espol afirma lo siguiente:

“‘Un mayor poder adquisitivo en el ciudadano promedio de Quito haria
gue esta ciudad concentre mas cantidad de empresas y ventas en
comparacion con Guayaquil, tradicionalmente considerada como capital

econdmica de Ecuador.
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Segun datos del Directorio de Empresas, publicado la semana pasada
por la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (Senplades), con
datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), de las
733.977 compafias que hay en Ecuador, Quito tiene el 19%, mientras
gue Guayaquil concentra el 14%. En tanto que el 58,9% de las ventas se
realiza también en esta ciudad de la Sierra.

Roberto Palacios, analista y profesor de la Escuela de Negocios de la
Espol (Espae), consideré que un ingreso promedio superior en esta

ciudad, frente a otras del pais, es lo que justifica las cifras anteriores. ”

Con éstos datos podemos analizar que el poder adquisitivo de los habitantes
de Quito es mayor a cualquier otra ciudad del pais, tomando en cuenta que la
mayoria de empresas se encuentran situadas en la capital fomentando asi

mayores plazas de trabajo un poder adquisitivo mayor en Quito.

Por otro lado no debemos olvidar que la mayoria de fuentes de empleo que
otorga el estado se encuentra también en la capital, aumentando asi el nUmero
de habitantes con un empleo fijo que en otras ciudades del pais, lo cual
representa junto a lo anteriormente sefialado una oportunidad para el plan de

negocios al ser situado en Quito.

Entorno Social

Dentro del entorno politico se analizaran variables del macro entorno social del
Ecuador que puedan influenciar de manera positiva 0 negativa en el giro de

negocio.

Principalmente se analizara el porcentaje de ciudadanos que practican deporte
y se identificara si esto significa una oportunidad o amenaza para el plan de

negocios.

Nos basamos principalmente en los datos arrojados por el INEC que en su

pagina oficial www.ecuadorencifras.gob.ec sefiala lo siguiente:


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
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Alrededor de 2,1 millones de personas*® practicaron algin deporte,
entre ellos el futbol.

Practicoé algin deporte la

semana pasada’™** Homb EE MUJ er TOtal

S-L 2'104.454| 1 '216.136( 3 '320.590

No 3'950.757( 5'046.829| 8 '997.586

6 '055.211 6 '262.965 (12 '318.176

\ /4 ‘;\

Figura 9. Personas que practican deporte en Ecuador. Tomado de: Ecuador

en cifras.

Los datos anteriormente sefialados corresponden a un estudio realizado por el

INEC en 2012 a ecuatorianos mayores a 12 afios en la poblacién nacional.

Con el resultado sefialado se puede deducir que de un total de 12°318.176
ecuatorianos mayores a 12 afios un total de 3°320.590 practican deporte al

menos una vez por semana siendo este el 26,96% de la poblacion.

Adicionalmente se puede deducir que de un total de 6°055.211 hombres
mayores a 12 afios en ecuador, 2°104.454 practican deporte, representando
asi al 34,75% de la poblacién masculina que practica deporte al menos una vez

por semana.

Finalmente se analizara el porcentaje de mujeres que practican algun tipo de
deporte al menos una vez por semana. Siendo asi que de un total de 6°262.965
mujeres mayores a 12 afios, 1°216.136 representando esto el 19,42%.

Con estos datos se puede evidenciar que existe una gran diferencia entre la
poblacién de hombres y mujeres en el pais que practican deporte al menos una



33

vez por semana, con lo cual se puede deducir que el mercado femenino es

mucho mas reducido que el masculino.

Siendo el 34,7% de los hombres mayores a 12 afios quienes practican deporte,
existe una oportunidad de explotar éste mercado con el plan de negocios
propuesto ya que como se pudo evidenciar anteriormente el deporte mas

practicado en el ecuador y el mundo es indiscutiblemente el fatbol.

Entorno Tecnoldgico.

Para analizar el entorno tecnolégico que puede influenciar al plan de negocios
y al mercado se tomaran en cuenta los datos sefalados por el INEC en su
pagina oficial www.ecuadorencifras.gob.ec sobre el acceso de los ecuatorianos

a teléfonos Smart.

“El 16,9% (1°261.944) de las personas de cinco afios y mas que tienen
celular poseen un teléfono inteligente (Smartphone), lo que representa
un crecimiento de 141% frente al 2011, segun los ultimos datos de la
Encuesta de Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC) del

Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Segun la encuesta, el 51,3% de la poblacion de 5 afios y mas tiene por
lo menos un celular activado, en el 2011 ese porcentaje era del 46,6%.
Por edades, el grupo etario con mayor uso de teléfono celular activado
es la poblacién que se encuentra entre 25 y 34 afios con el 76,5%,
seguido de los de 35 a 44 afios con el 76%.

La provincia con mayor numero de personas que tiene un teléfono
celular activado es Pichincha con el 60,9%, mientras que la menor es

Chimborazo con el 37,4%.”

Se puede deducir en base a dichos datos que existe un creciente mercado de

teléfonos con tecnologia Smart principalmente en la provincia de pichincha


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
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como sefialan los datos del INEC, esto significa una oportunidad para el plan
de negocios ya que uno de los principales atributos que tendra el servicio es la
posibilidad de visualizar los entrenamientos y el progreso que han tenido los
inscritos mediante una aplicacion a teléfonos Smart en donde se podran
reproducir los videos, y se observara el progreso que se ha tenido en las
distintas practicas realizadas mediante la comparacion con los videos
anteriores y la tabla de resultados en donde se mediran tiempos, y niveles de

precision y potencia de los clientes.

Adicional a lo sefialado, es una oportunidad para realizar publicidad mediante
redes sociales y que la misma tenga un mayor impacto, al ser dirigida a
personas que gusten del futbol y se pueda realizar una publicidad mejor

segmentada.

Entorno Ecologico

Dentro del entorno ecoldgico se analizardn aspectos ambientales que puedan
tener influencia en el giro de negocio tanto en impacto ambiental como en
costos determinando asi si existe una oportunidad o amenaza en el aspecto

ecologico.

El diario la hora en su pagina oficial www.lahora.com.ec indica el consumo que
existe de agua potable en la capital y los costos que implica el uso de agua en

una publicacion realizada el 12 de Mayo del 2013 sefialando que:

“Se planificaron varias acciones para motivar a los gobiernos y a la
sociedad civil a tomar acciones frente a la problemética mundial del

recurso agua.

En lo que respecta a Quito la EPMAPS y Fundacion Natura promovieron la

campafa ‘Aguanta.....cuida el agua’.


http://www.lahora.com.ec/
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El objetivo de esta campafa es "promover el cuidado y la preservacion del
agua a través de actividades participativas, que permitan concientizar a la
comunidad respecto a un urgente cambio de habito", han dicho técnicos como

Jorge Rivera.

Los responsables de esta campafia pensaron que uno de los mecanismos para
alcanzar una mayor conciencia en la poblacién es la musica y grabaron un CD
con la cancion escrita y compuesta por Ricardo Wiliams, la cual se difunde

hasta el momento.

El costo del agua

No existe una cifra exacta para ilustra el costo del agua, pero se debe tomar en
cuenta que el liquido tiene que ser transportado por tuberias y estaciones de

control a lo largo de los paramos y valles hasta llegar a la planta de tratamiento.

Segun un estudio de ‘Quito y su agua’ sélo el sistema de potabilizacién tiene un
costo de 0.02 centavos de ddlar por metro cubico de agua. "Si Quito consume
16 millones de metros cubicos al mes, el costo de potabilizacion es de 320 mil

dolares al mes".

Una de las causas que motivan el desperdicio del agua es el costo, en la
ciudad de Quito se paga 0,30 centavos de ddlar por metro cuadrado de agua.

En los proximos 25 afios la ciudad de Quito tendra cerca de 5 millones de
habitantes, por lo que demanda de la construccion de otros proyectos e

inversiones costosas que posiblemente no los tengamos. ”

De acuerdo con los datos sefialados existe una oportunidad para el plan de
negocios, ya que al utilizar instalaciones de césped sintético en las canchas se
abarataran costos de mantenimiento como el de riego de agua en canchas de

césped natural.
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Adicional a esto el césped sintético utiliza caucho granulado que proviene del
reciclaje de llantas lo cual brinda al plan de negocios y a la compafia un
enfoque de cuidado del medio ambiente al ahorrar agua y aportar con el

reciclaje.

Entorno Legal.

Dentro del entorno legal se evidencia una clara amenaza para el plan de
negocios, ya que no existen leyes que apoyen el emprendimiento de negocios
que fomenten el deporte, existen leyes en paises ejemplo Colombia y Chile en
donde existen beneficios de ley para empresas que fomenten el deporte con
reduccion en el pago de impuestos, lo cual en Ecuador no se ha implementado
y no existe un plan por parte del Ministerio del Deporte ni ningun ente regulador
gue fomente este tipo de negocios.

La Ley del deporte Ecuatoriano publicada en la pagina del gobierno

www.desarrollosocial.gob.ec en su articulo once sefiala lo siguiente:

“Art. 11.- De la practica del deporte, educacion fisica y recreacion.

Es derecho de las y los ciudadanos practicar deporte, realizar educacion
fisica y acceder a la recreacion, sin discrimen alguno de acuerdo a la

Constitucion de la Republica y a la presente Ley. "

De acuerdo al articulo anteriormente sefialado el estado garantiza la practica
del deporte a todos los ciudadanos del pais en lo cual el giro de negocio no

tendra ningun impedimento legal para su funcionamiento.



Tabla 4. Andlisis Pestel.

POLITICO

Inversion del estado
de US $3'481.105
para practicar el
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ECONOMICO
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SOCIAL

34.75% practican
deporte al menos

una vez por semana

estabilidad politica

PIB (Amenaza) (Oportunidad)
(Oportunidad)
Ecuador gasta aprox.
Mercado de Quito US $1'198.817
8 afios de

representa el 19% de
las empresas del

mensuales en eventos

o dad deportivos
(Oportunidad) pais (Oportunidad) (Oportunidad)
TECNOLOGICO ECOLOGICO LEGAL

El 76,5% de la
poblacion de
Pichincha entre 25 y
34 afios tiene
acceso a celulares
smart
(Oportunidad)

Las empresas con
consciencia
medioambiente
tienen un mejor
posicionamiento en
el mercado
(Oportunidad)

Falta de incentivos
del estado a
negocios vinculados
con el deporte.

(Amenaza)




2.5 Andlisis FODA

Tabla 5. Matriz de evaluacion de Factores Externos.
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FACTORES EXTERNOS PONDERACI | CALIFICACION | PUNTUA
CLAVES ON CION
PONDER
ADA
OPORTUNIDADES

1. 34.75% de hombres en

ecuador practican deporte. 0.10 . 0.20

2. Inversioén por fomentar el

deporte por parte del estado. 0,07 4 0,28

3. DMQ mercado con mayor

poblacion econémicamente 0,07 3 0,21

activa en Ecuador.

4. Estabilidad Politica de 8

S 0,06 2 0,12

5. Es un nicho de Mercado no

atendido directamente. 007 3 021

6. Aumento de importaciones

de articulos deportivos por 0,08 4 0,32

mayor demanda

7. Inversion de municipios en

construccion de canchas de 0,06 1 0,06

fatbol

AMENAZAS
1. Poca experiencia laboral 0,06 3 0,18
2. Falta de créditos 0.07 5 0.14
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3. Restriccién en

importaciones. 0,08 0,16
4. Barreras de entrada bajas

0,08 0,24
5. Competencia puede copiar
idea de negocio 007 028
6. Cambio de gustos y
preferencias del mercado 0,07 0,21
objetivo
7. Cambio en politicas
econdmicas por parte del 0,06 0,06
gobierno
TOTAL 1 2,67

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las

estrategias de la empresa responden a cada factor,

donde 4 = la respuesta es superior, 3 = |la respuesta esta por arriba de la

media, 2 = la respuesta es la media y

1 = la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2,67 esta por arriba de la media de 2.50




Tabla 6. Matriz de Evaluacién de Factores Internos.
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FACTORES EXTERNOS CLAVES PONDERACION CALIFICACION PUNTUACIO
N
PONDERAD
A
FORTALEZAS
1. Marketing personalizado a un nicho
) 0,07 3 0,21
desatendido
2. Innovacion tecnoldgica en sistemas de
entretenimiento. 0,08 2 0,16
3. Instructores certificados extranjeros 0.07 3 021
4. Flexibilidad a los gustos del cliente 0,08 4 032
5. Conocimiento del mercado 0,05 3 0,15
6. Personal capacitado y especializado. 0,06 2 0,12
7. Servicio innovador genera un
- 0,05 2 0,10
reconocimiento de marca
DEBILIDADES
1. Requerimiento de financiamiento 0,05 > 0.10
2. Poco conocimiento del negocio 0,08 5 0.16
3. No tener el terreno. 0,09 3 0.27
4. Bajo poder de negociacién con clientes 0.10 3 0.30
5. No contar con nicho de mercado
. 0,07 3 0,21
femenino.
6. Terreno concesionado a 5 afios no
. 0,06 4 0,24
propio.
7. Bajo nivel de fidelidad de los clientes. 0,09 3 0,30
TOTAL 1 2,85
Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa
responden a cada factor,
donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la
media y
1 = la respuesta es mala.
(2) El total ponderado de 2,85 esta por arriba de la media de 2.50.
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3. CAPITULO IlI: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

Segun (Lamb, Hair, Mc Daniel, 2006, p.180) la segmentacion de mercados:

‘es el proceso de dividir un mercado en segmentos 0O Qrupos
significativos, relativamente similares e identificables, se llama
segmentacion de mercados. Un segmento de mercado es un sub grupo
de personas u organizaciones de un mercado que comparten una o mas

caracteristicas que las hacen tener necesidades de productos similares”.

Para el desarrollo de la investigacion se tomaran tres métodos de recoleccion
de datos primarios. Cada uno de ellos conllevara una serie de investigaciones.
Los métodos que se utilizardn son: dos entrevistas con expertos, un grupo focal
y trescientas ochenta y un encuestas. La descripcién de cada método utilizado

se describira en el transcurso del capitulo.

Focus Group
3

Entrevistas a
expertos

3

Encuestas
381

Figura 10. Métodos de Investigacion.
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3.1. Mercado Relevante y Cliente Potencial

Determinacion oportunidad de negocio:

La oportunidad de negocio para el plan de una Escuela de Futbol de Alto
Rendimiento nace del crecimiento del mercado deportivo en la ciudad de
Quito, donde su mayor desarrollo se ha reflejado en la practica del futbol y el
requerimiento de los deportistas amateur para trabajar sus habilidades

especificas dentro de este ambito.

Dentro del mercado ecuatoriano no existe un modelo de negocio que evalué y

mejore las destrezas futbolisticas, el cual genera una demanda insatisfecha.

Problema de Gerencia

El problema de gerencia para una Escuela de Futbol de Alto Rendimiento para
el Mercado Amateur, trata de analizar y concluir si es viable la implantacion del

proyecto.

El problema se ha determinado mediante una pregunta: ¢ Es viable econémica
y financieramente implantar una Escuela de Futbol de Alto Rendimiento en la

ciudad de Quito?

Problema de investigacion de mercados

El problema de investigacion de mercado para el presente plan es el de
determinar ¢Qué informacion se necesita para resolver el problema de
gerencia, el como y el por qué obtener esta informaciéon?. La informacién que
se necesita es la siguiente: Datos de la poblacion, poblacion segmentada por

edad, patrones de gasto y habitos de consumo.
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Objetivo General de la investigacion

La investigacion busca recopilar informacion real y conveniente para determinar
comportamientos, preferencias y gustos de los potenciales clientes en el ambito
deportivo (amateur), conocer si es viable econdmica y

y asi lograr

financieramente la implantacion de este servicio.

Tabla 7. Cuadro de preguntas, hipotesis y objetivos de la investigacion de

mercados.

Preguntas de

Sistematizacion

Objetivos Especificos
(se agrupan entre 5y
8 objetivos)

Hipoétesis (1 0 mas por cada
objetivo)

Cuantas personas

practican el fatbol

Determinar la demanda

Existe un nicho de mercado de mas
de 100000 personas que practiquen
futbol.

Por qué razones

practica la gente

Comprender los
motivos que incentivan

a la préactica del futbol

La mayoria de personas practican por

socializar

El 80% de las personas practican
para mejorar su estado de salud

El 30% de las personas practican
para competir

Rangos de edades

que practican

Determinar el segmento

de mayor préctica

La mayoria de las personas que
practican fatbol se encuentra entre los

18 y 35 afios

Cuéanto pagan
regularmente por

jugar fatbol

Determinar precios

Las personas pagan entre 4 a 6
délares la hora por persona para

practicar este deporte.

En qué dias y

horarios practica

Conaocer los dias y
horarios de mayor

afluencia

La mayoria de personas practican el
futbol entre semana, de 19:00 a 22:00

En qué sector de
quito practican con

mayor regularidad

Determinar estrategias

logisticas

Los futbolistas amateur juegan mayor
cantidad de partidos en el sector norte
de Quito.
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Cuanto tiempo le
dedican

Determinar horarios de

afluencia

Los futbolistas amateur dedican de
entre 2 a 4 horas semanales al futbol

Cuanto estan
dispuestos a pagar

por un torneo

Determinar precios

Los equipos pagan entre 150 y 300

dolares por disputar un torneo

En que canchas

prefieren jugar

Identificar un ambiente
Optimo para el
desarrollo de este

deporte

Prefieren el uso de césped sintético y

con luz artificial en las noches.

Le interesaria
inscribirse en una

escuela de futbol

Ver factibilidad del
modelo de negocio

El 20% de los futbolistas amateur

guieren mejorar su rendimiento.

Que aspectos les

gustaria mejorar

Conocer los aspectos
de interés para mejorar

el rendimiento

Las personas interesadas en mejorar
su desemperfio eligen la técnica como

primer factor.

Gasto para
mejorar

rendimiento

Saber el gasto
promedio para las
personas interesadas
de mejorar su

rendimiento

La gente gastaria mas de US $ 30

mensuales.

Que beneficios le
interesa que
ofrezca el

establecimiento

Identificar servicios que
desean las personas en

el establecimiento

Los establecimientos con mejores

servicios venden mas.

Disefio de la Investigacién de mercados

Investigacion descriptiva cualitativa

Definicion:

Segun lo

refiere (Malhotra, 2009, p.

145) “La investigacion cualitativa

proporciona conocimientos y comprension del entorno del problema”.
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Asimismo otra definicibn respecto de la investigacion cualitativa la dan

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.7) y dicen:

“Utiliza la recoleccidén de datos sin medicion numérica para descubrir 0
afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion. El
enfoque cualitativo también se guia por areas y temas significativos de
investigacion. Sin embargo en lugar de que la claridad de las preguntas
de investigacién e hipotesis preceda a la recoleccion y analisis de los
datos, los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipotesis
antes, durante y después de la recoleccion y analisis de los datos. Con
frecuencia estas actividades sirven, primero para descubrir cuales son
las preguntas mas importantes, y después para refinarlas y

responderlas”.

Segun estos antecedentes, entonces, para realizar la investigacién cualitativa
de este plan de negocios se han tomado dos técnicas de recoleccion de

informacion que son entrevistas con experto y Grupo Focal.

La entrevista a expertos se refiere a una reunion con personas expertas y con
experiencia dentro del mercado en la que se situard el plan de negocios para
recolectar informacion que pueda servir para direccionar adecuadamente el

plan de negocios, asi como despejar dudas que puedan surgir.

El grupo focal consiste en una entrevista, de forma no estructurada y neutral
gque un moderador realiza a un pequefio grupo de encuestados. El
entrevistador guia la discusion. El principal propdsito de las sesiones en grupo
ayudara a obtener informacién al escuchar un grupo de personas del mercado
meta hablando sobre temas de interés para el investigador. (Malotra, 2009, p.
145)

Tanto para el desarrollo de los grupos focales como de las entrevistas con
expertos se realizaran en un ambiente adecuado para optimizar la recopilacion
de informacion. Se ha elegido la biblioteca de la Universidad de las Américas
ubicada en las calles Granados y Colimes en el norte de Quito. Dicha biblioteca

cuenta con cubiculos individuales totalmente cerrados con aire acondicionado y
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tiene la capacidad de albergar hasta 9 personas en donde se puede realizar
adecuadamente las entrevistas a expertos y los focus group programados.

Adicional a esto se ocupara quipos de audio y de video para la grabacion de los
diferentes métodos de investigacion que permitan la observacion de personas o
consumidores que conforman las caracteristicas de mercado meta y que nos
permitira desarrollar estudios cualitativos y analizar los distintos
comportamientos de los invitados. Para esto es utilizara una camara de Gesell

la cual es Optima para éste tipo de grabaciones.

Metodologia
Entrevista a expertos
José Villafuerte

La primera entrevista con experto se realizé el dia jueves 28 de agosto del
2014 a las 11:30 de la mafiana en la biblioteca de la Universidad de las
Américas. La persona invitada fue el preparador fisico José Villafuerte. En la
actualidad el experto es gerente general de Essense Fitnes Group un gimnasio
de prestigio en la capital y preparador fisico de jugadores profesionales de
futbol. Dentro de la entrevista se pudo conocer detalles importantes sobre el
mercado deportivo en la ciudad de Quito, asi como la industria en donde
estamos situados, competencia y aspectos técnicos de preparacion fisica a

deportistas.

La entrevista tuvo una duracion de aproximadamente 38 minutos, misma que
fue realizada por Andrés Landivar Ayala y empezé con la siguiente pregunta:
¢,Cree usted que la practica deportiva ha aumentado en los ultimos afios?

Dentro de la entrevista con el experto se pudo dialogar distintos temas
involucrados con la practica deportiva. En primer lugar hablamos del mercado
deportivo de nuestra ciudad y pudimos darnos cuenta cémo ha ido

evolucionando tanto en demanda como en las necesidades de los deportistas.
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El experto nos explico que las necesidades de los deportistas amateur han sido

cambiantes, el experto expreso que:

“Hace algunos afios solo aquellos que vivian del deporte realizaban esta
practica y se los podia ver desde muy tempranas horas entrenando y
ejercitando su cuerpo, lo cual ha cambiado en estos tiempos y ahora son
mucho mas los deportistas amateur quienes se los puede observar en
estas actividades y con implementos especificos para cada actividad que
desempefian. Es muy comun hoy en dia ver a mucha gente en los
parques y calles de la ciudad a muy tempranas horas de mafiana cada
dia trotando, caminando o practicando ciclismo, se nota también que la
ciudadania exige lugares publicos en donde puedan ejercitarse
diariamente, se ha visto especialmente en quito que hoy en dia se crean
nuevos pargues y lugares publicos con buen mantenimiento, seguridad y
campafas como el ciclo paseo que cada vez atrae a mas gente

dispuesta a realizar actividad fisica”.

Por otra parte nos explicO como se debe trabajar a este ti po de deportistas
tomando en cuenta las actividades que realizan diariamente como trabajo,
estudios y demas, lo cual es importante al momento de establecer una rutina

de ejercicios para que el entrenamiento sea adecuado.

Supo comentarnos también que estas personas dentro de su presupuesto
mensual toman muy en cuenta la salud y cuidado personal siendo asi una
oportunidad para ellos y existe un mercado para explotar estos recursos. La
entrevista con experto fue muy productiva para quien desarrolla este modelo de
negocio ya que la informacion recabada es de suma importancia para el

desarrollo de la misma.
Mario Redrovan

La segunda entrevista con expertos fue realizada el dia viernes 29 de agosto
del 2014 al productor y empresario deportivo Mario Alberto Redrovan en las
instalaciones de la biblioteca de la Universidad de las Américas a las 11:00 de

la manana.
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El entrevistado es productor de torneos de futbol en Quito y creador de un
nuevo formato de campeonatos en este deporte; implementod la grabacion de
videos con relatos y comentarios, en vivo, donde los futbolistas amateur eran
los protagonistas y podian vivir una experiencia diferente al ser difundidos sus
encuentros en redes sociales. Asi revivian los minutos de los encuentros y

podian mirarse y disfrutar de los partidos posteriormente.

La entrevista tuvo una duracion aproximada de 30 minutos. Fue realizada por

Andrés Landivar quien esté a cargo de la realizacion de este proyecto.

Dentro de la entrevista con el experto se pudo dialogar y conocer respecto de
distintos temas involucrados con la practica deportiva. En primer lugar se
abordo el tema del mercado deportivo de la ciudad de Quito y se evidencio
como ha ido evolucionando tanto la demanda como en las necesidades de los
deportistas. La entrevista empezd con la siguiente pregunta: ¢ Cree usted que
el mercado deportivo en la ciudad de Quito ha tenido cambios en los ultimos

afnos?

“El mercado deportivo en la capital ha tenido un sin nimero de cambios
y quienes han tenido que adaptarse a los cambios y necesidades de los
deportistas son las empresas deportivas que ofrecen dichos servicios.
Podemos enfocarnos en un simple ejemplo tomando en cuenta la
tradicional carrera Ultimas Noticias que si hacemos memoria hace 5
afios atras no contaba con el nimero de participantes que tiene hoy en
dia, es méas esta era la Unica carrera que se disputaba en Quito y en la
actualidad existen mas de 15 competencias al afilo en nuestra ciudad.
Podemos darnos cuenta que ahora se entregan implementos deportivos
a los participantes, se realizan campafias de marketing digital, pueden
conocer con cifras cual fue su mayor velocidad, el recorrido que tuvieron
y el desempefio que mantuvieron en la competencia, pueden revisar
fotos su ficha técnica en internet y asi simplemente pasa de ser una
carrera mas a ser una experiencia que viven los consumidores. Asi
podemos evidenciar el cambio y la evolucion se ha tenido el ambito

deportivo en nuestro pais”.
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Mediante lo expuesto podemos deducir que las necesidades de los deportistas
amateur han sido cambiantes. En la actualidad, buscan ambientes idéneos
para la practica y prefieren cada vez mas espacios de entrenamiento,
especializados y que pongan a prueba sus destrezas, a las cuales las
empresas que ofrecen estos servicios tienen que adaptarse e innovar dia a dia

SuS servicios.

Mario Alberto Redrovan también puntualizé que dentro de este grupo existe un
nicho de mercado que invierte gran cantidad de dinero en la practica deportiva,
busca equipamientos especializados para el desarrollo del deporte que practica

y prefiere competiciones en donde pueda poner a prueba sus destrezas.

Ademas tiene relacion con las demas personas de este nicho, su grupo social
se basa en personas que practican su mismo deporte, realizan eventos entre

ellos y les gusta mantener el espiritu de competencia que llevan dentro.
Nos comentd como empez6 su proyecto y dijo lo siguiente:

"El primer campeonato lo realizamos con 14 equipos para probar la
modalidad del campeonato. El precio de inscripcién fue de 400 délares
(precio alto debido a la innovacion tecnolégica del campeonato en el cual
se pueden ver los partidos completos en un canal de You Tube) y
tuvimos la totalidad de las inscripciones de los equipos participantes del

torneo”.
Agrego

“Para el segundo torneo ya se hizo conocido y tuvimos mas de 15
equipos que se quedaron sin inscripcion, por lo cual tuvimos que hacer
dos series Ay B cada una con 4 grupos de 7 equipos y aun asi tuvimos

equipos que se quedaron sin inscripciéon.”

Dentro especificamente de la practica del futbol en donde el experto innovo el
tema de los campeonatos de fatbol supo explicar que la demanda de futbolistas
amateur es demasiado grande inclusive en un servicio del valor agregado con

un precio alto que cobra por su campeonato Goli.tv el cual tiene un precio de
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inscripcién de 600 USD el cual es el mas caro dentro de la ciudad de Quito y ha
tenido que instalar dos series A y B debido a la demanda de equipos que han

guedado fuera del campeonato por falta de cupos.

Se puede concluir que existe un nicho de mercado de deportistas y futbolistas
amateur que no son sensibles al precio en cuanto a competir y probar sus
habilidades y que gustan de servicios deportivos en los cuales exista una
experiencia que puedan vivirla y sentirla como deportistas profesionales.

Juan Morejon

La tercera entrevista con experto se la realizo el dia martes 2 de Septiembre
del 2014 a las 19H00 en la biblioteca de la Universidad de las Américas Al

dirigente Barrial Juan Morejon.

El experto Juan Morejon es presidente de la prestigiosa liga Barrial Quito Norte.
Dicha liga barrial es la primera en conseguir apoyo y gestion del municipio de
Quito para construir su cancha anteriormente de tierra en un complejo
deportivo adecuado con una cancha de césped sintético, iluminacion, bafios,
graderio, bar y cerramiento construidos por la alcaldia de Quito en la gestién

del Dr. Augusto Barrera.

Se pudo dialogar distintos aspectos con el dirigente barrial, comentd su
experiencia de muchos afios al frete de dicha liga, las gestiones que ha
realizado y especialmente el apoyo que se siente por parte de las entidades
estatales en la actualidad. La entrevista comenz6 con la siguiente pregunta.
¢,Cree usted que en los ultimos afios ha existido mayor apoyo tanto de

gobierno estatal como central al deporte?

“‘Claramente ha existido un mayor apoyo por parte de las entidades
estatales y municipales al deporte, tanto en promoverlo como en
adecuar espacios idoneos para el desarrollo y practica del mismo. Hace
muchos afios podiamos notar como los parques y los espacios publicos
eran inseguros, carecian de luz y eran espacios peligrosos, hoy en dia

se puede destacar el rescate a estos espacios y el haberlos
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transformado en espacios adecuados para nifios, jovenes adultos y
ancianos que disfrutan y pueden ejercitarse a cualquier hora del dia.
También es valorable y digno de rescatar el trabajo que efectia el
municipio hoy en dia conjuntamente con las ligas barriales y la policia
nacional para erradicar el consumo de bebidas alcohdlicas en espacios
publicos y en canchas que muchas se convertian en cantinas adaptadas

después de los partidos de fatbol. -

Se pudo conocer los aspectos que han cambiado en el apoyo al deporte por
parte del municipio de Quito y como hoy en dia se fomenta la practica del
mismo desde los mas jovenes, asi como el rédito econémico que sostienen las
canchas de césped sintético y la organizacion de campeonatos de fatbol los

cuales han tenido un importante aumento en los ultimos afos.

“Actualmente las entidades de gobierno y especialmente el municipio de
guito tiene una mayor iniciativa en apoyar el deporte. En nuestra liga
barrial se realizé la gestidn para que se construya una cancha sintética
ya que conociamos el proyecto que se estaba aprobando de construir y
mejorar mas de 18 canchas en toda la ciudad de Quito. Se pudo
gestionar con miembros de la directiva y jugadores de los equipos
inscritos y asi pudimos lograr que se construya la primera cancha de
césped sintético barrial en la ciudad de Quito. El proyecto costé un
promedio de 130.000 ddlares que incluyen la construccion de la cancha,
cerramiento, luminaria, baterias sanitarias y el mejoramiento de los
graderios. El costo de mantenimiento del complejo asumimos nosotros
como liga barrial y se mantiene con el alquiler de la cancha en horarios
semanales a un precio muy conveniente para la comunidad que es de 25
USD la hora lo cual quiere decir de menos de 2 USD por persona, asi
damos mantenimiento a la cancha y podemos decir con orgullo que es el
mejor complejo deportivo en la capital. EI gobierno municipal nos
concedi6 la administracion de la cancha y en ella funciona una escuela
de fatbol del municipio para los nifios y jovenes del barrio que es

totalmente gratuita y se mantiene con los dineros recaudados de la liga
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por parte de alquiler de la cancha e inscripcion al torneo barrial que
desde que se inauguré el nuevo complejo hace dos afios ha triplicado su

numero de equipos.

Mediante lo expuesto se puede concluir que el apoyo del gobierno estatal y
central ha fomentado el deporte en los Ultimos afios y especificamente la
practica del fatbol con inversiones en espacios de recreacion y generando un
mayor interés por parte de los ciudadanos a emplear su tiempo y dinero en
practicar deporte. También cabe recalcar que el apoyo que reciben las ligas
barriales esta dirigido a construir una mejor sociedad en donde los habitantes
de una comunidad se alejen de vicios y se promueva la practica deportiva en

nifos, jovenes y adultos.

Grupo de enfoque

La primera sesién de grupo de enfoque se desarroll6 el dia martes 02 de
Septiembre del 2014 a las 21h00. Tuvo la participacion de 8 jévenes barones
de edades entre 18 a 30 afios de edad. Se lo realiz6 en la biblioteca de la
Universidad de las Américas sede Granados. El moderador del grupo de

enfoque fue el estudiante Andrés Landivar quien realiza este plan de negocios.

Las caracteristicas de los participantes fueron aquellas que se sefial6 en la
descripcion del mercado meta y los participantes estuvieron alrededor de 30
minutos dialogando sobre temas relacionados con el plan de negocio.

El grupo focal y dialogo con los invitados empezé con la siguiente pregunta:

¢, Cuantos de ustedes les gusta practicar fatbol?

Dentro del grupo focal con los invitados se pudo evidenciar la pasion que llevan
dentro por este deporte, ya que la totalidad de los entrevistados respondieron
alzando la mano que practicaban éste deporte. Al dialogar con ellos relataron

gue muchos practican fatbol mas de dos veces por semana, que la mayoria lo
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realiza a partir de las 18:00 que es un horario en el cuél se terminan de realizar

las labores cotidianas y se dedica tiempo a ésta préactica.
Adrian Armas uno de los participantes del grupo focal sefial6 lo siguiente:

“Por mi parte puedo decir que practico futbol mas de tres veces por
semana, juego con mis amigos partidos en la noche contra distintos
grupos de amigos que sacan su equipo y podemos jugar en las canchas
gue pagamos alquiler, también juego los fines de semana mas de dos
partidos porque los torneos en los que nos inscribimos son fines de

semana. ”

La entrevista continué con la siguiente pregunta: ¢Creen ustedes que una
escuela de futbol de alto rendimiento podria tener acogida entre los futbolistas
amateur tomando en cuenta que mantienen un ritmo continuo practicando
futbol?

Los entrevistados dieron muestras claras de lo bien informados que estan
sobre el tema y mas aun las ideas con las cuéles pudieron aportar a las

inquietudes planteadas.
Martin Ayala participante del grupo de enfoque expresé lo siguiente:

“No es lo mismo jugar partidos entre semana que llevar un ritmo de
entrenamiento y trabajar los aspectos en los que cada futbolista requiere
mejorar. Cada persona es distinta y tiene habilidades distintas y
necesidades distintas a los demas en las cuales una fortaleza y una
debilidad en el juego de cada uno requieren un trabajo especial que no
se mejora simplemente jugando partidos sino con entrenamientos
especificos. La mayoria de las personas que practican o participan en
torneos amateur han entrenado o han sido parte alguna vez de una
division formativa en equipos profesionales pero que por una u otra
manera no lograron destacarse y debutar en un equipo, pero el amory la
pasion que sentimos por el fatbol nos lleva a participar en torneos

amateur con nuestro grupo de amigos y prepararnos fisicamente y
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entrenar para disputar éstos torneos. Yo personalmente ejercito mi
cuerpo en gimnasio para poder desempeifiar mi juego de la mejor
manera y competir sin animo de ganar algun tipo de dinero sino por la

pasion de y jugar al futbol que llevo dentro de mi. ~

Se pudo conocer que muchos de ellos participan en torneos los fines de
semana y entre semana lo cual hace que surja la necesidad de estar
preparados fisicamente para jugar dos o mas partidos en un mismo dia o un
gran numero de encuentros entre semana, lo cual hace que muchos de ellos
entrenen con sus comparferos y equipos asi como individualmente dentro de

gimnasios y otro tipo de centros de entrenamiento.

La segunda sesion de Grupo de Enfoque se la realiz6 el dia miércoles 03 de
Septiembre del 2014 a las 19:00 en la biblioteca de la Universidad de las

ameéricas.

El grupo de enfoque contd con la participaciéon de mujeres de edades entre 20
a 28 afos de las caracteristicas del mercado meta. Se realizO a mujeres
principalmente para conocer qué tan atraidas se sienten a la practica del fatbol
y para afirmar las conclusiones anteriormente realizadas en el plan de negocio
que evidencian que el mercado femenino no es actualmente un mercado

potencial para el plan de negocios.

El grupo de enfoque comenzo con la siguiente pregunta: ¢ Cuantos de ustedes

les gusta practicar futbol?

El resultado de ésta pregunta no fue para nada una sorpresa, ya que nada mas
dos de las invitadas alzaron la mano respondiendo que les gusta practicar
fatbol.

Emilia Maldonado una de las dos participantes que sefialé que le gusta

practicar fatbol expreso lo siguiente:

‘A mi me gusta practicar fatbol de vez en cuando, pero |no lo practico
regularmente ya que tengo otras ocupaciones en las cuales ocupo la

mayoria de mi tiempo. Puedo decir que juego una vez al mes o cuando
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hay algun partido entre amigos o amigas pero no es frecuentemente, sé
gue existen campeonatos para mujeres pero no me llama mucho la
atencion, me gusta el futbol pero no es que vaya generalmente a un
estadio o vea partidos, cuando hay algo de futbol y estoy ahi no tengo

problema en ver o jugar pero no me siento atraida ni apasionada por él. “

De acuerdo con lo sefialado se puede deducir claramente que el mercado
femenino carece interés por practicar o disfrutar del futbol, existe poco interés
por parte de las mujeres en éste ambito y éste es un factor importante al

momento de dirigir el grupo objetivo del plan de negocios.

Ademas se pudo encontrar informacion de que las mujeres si practican deporte
y que ejercitan su cuerpo, pero que no tiene ninguna relacién con el futbol y

que prefieren otras actividades.

Una de las preguntas que se realiz6 fue la siguiente: ¢Qué tipo de deporte

practican generalmente?

Se conocio que el mercado femenino es muy atractivo para el &mbito deportivo,
ya que las mujeres cuidan mucho y se preocupan por su figura y el cuidado de
su cuerpo, pero que al contrario de los hombres que la mayoria practica
principalmente futbol, ellas se sienten atraidas por los nuevos tipos de
entrenamientos, mas personalizados y que tengan mayor tipo de rutinas y

siempre ejerciten de manera distinta su cuerpo.
Michelle Calderén participante del grupo focal expreso lo siguiente:

“Yo soy una persona que ama el deporte y me gusta mucho cuidar mi
salud pero la verdad no me siento atraida hacia practicar futbol, me
gusta ver a mis amigos jugar y voy a sus partidos pero no siento una
pasion hacia ése deporte. Prefiero otro tipo de entrenamientos mas
divertidos y en los que se pueda divertirse mientras se hace ejercicio.
Actualmente asisto al crossfit y me siento mas activa, me gusta ir alla
porgue siento que me puedo desestresar y las rutinas son divertidas, no

son rutinas como un gimnasio normal en donde se hacen maquinas y
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esos ejercicios aca se realizan rutinas que emplean el peso de tu propio
cuerpo y la resistencia que tienes, cada semana me voy cuenta por mi
misma que mi desempefio va mejorando porque las rutinas que en la
semana pasada me costaba realizar o0 no podia culminar a la semana
siguiente las realizo sin problema y eso hace notar que mi cuerpo y el

esfuerzo que realizo cada semana tiene sus frutos. “

Aquellos comentarios y datos surgidos en ésta entrevistas sefialaron plan de
negocio planteado debe ser enfocado principalmente al mercado masculino y
no descartar que en un futuro se pueda incluir al mercado femenino, pero por el
momento y la actualidad de los gustos y preferencias que se han investigado
es recomendable que el enfoque que se dé al continuar con la investigacion se

enfoque en dicho mercado.

La Tercera sesion focal se llevd a cabo el dia jueves 04 de Septiembre del
2014 a las 19:00 horas en la biblioteca de la Universidad de las Américas sede
granados y contd con la participacion de hombres y mujeres de edades entre

18 a 30 afios y con las caracteristicas del mercado meta.

Dentro de ésta sesion focal se pudo recabar informacion que no se habia
tomado en cuenta anteriormente como el pensamiento que tienen las mujeres
hacia los encuentros de fatbol que disputan sus parejas y motivos importantes

para que los partidos nocturnos cada vez sean mas frecuentes.

La sesion focal empezd con la siguiente pregunta: ¢Con qué frecuencia

piensan que es saludable practicar futbol?

Dentro de la sesion grupal pudimos observar y notar que las relaciones de
pareja también influyen en el comportamiento de las personas siendo asi que
muchos toman los encuentros futbolisticos para salir de la rutina y distraerse

entre amigos.
Daniel Chavez participante del grupo de enfoque comento lo siguiente:

“A mi me gusta salir a jugar fatbol dos veces por semana y los fines de

semana juego en los campeonatos que tengo con mis amigos, siento
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gue el jugar entre semana ayuda a distraerse y salir muchas veces de la
rutina que llevamos del trabajo a la casa, siento que de esta manera
salgo juego el deporte que mas me gusta puedo compartir con mis
amigos y en mi hogar mi esposa también tiene tiempo para hacer cosas
gue muchas veces son personales y que no es muy comdn compatrtirlas,
por ejemplo cuando yo salgo a jugar algun partido de fatbol ella también
ocupa ese tiempo para arreglarse las ufias o pintarse el cabello o
simplemente a tomar un café con sus amigas, lo cual son cosas que
generalmente los hombres nos aburre acompafarlas, siento que ese
tiempo ha hecho bien a nuestra relacion porque podemos distraernos
unas pocas horas a la semana sin dejar a un lado ras responsabilidades

de pareja y de hogar que tenemos. “

Con lo expuesto anteriormente podemos notar que existen multiples factores
qgue influencian a los consumidores a adquirir un producto o servicio y que no
simplemente son los gustos o preferencias de las personas, sino que existen
otros factores como las relaciones personales que también son importantes al

momento de realizar estrategias dentro de un giro de negocio.
Ximena Romero participante del grupo de enfoque comento:

“‘Desde que mi marido ha empezado a jugar en campeonatos los fines
de semana nuestra vida social ha mejorado ya que con las esposas o
novias de los demas amigos nos reunimos los acompafiamos en cada
partido y luego muchas veces salimos a comer o hacemos reuniones
como parrilladas y se mantiene un espiritu de amistad no solo entre
ellos, sino que se forman buenos grupos de amistad, lo cual es bueno

compartir ya que salimos de casa y nos distraemos sanamente. *

Dentro de éste focus group se pudo notar que muchos de los futbolistas
amateur practican futbol y se inscriben en torneos no solo por competir y por
llegar al primer lugar, sino también por motivos sociales que influencian a las

personas a unirse a un grupo y compartir entre amigos y familia.
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Conclusiones
Entrevista con experto

e EXiste un constante crecimiento de éste mercado.
e Se deben realizar entrenamientos especializados que satisfagan las
necesidades de los clientes.

e Se debe investigar sobre conducta del consumidor.
Grupo Focal

e Existe una aceptacion del mercado meta con el plan de negocios.
e Se debe tomar en cuenta horarios comodos para la implementacién de
éste servicio

e Se debe realizar planes de membrecias a corto y largo plazo

Investigacion cuantitativa

Para (Herndndez, Fernandez y Baptista, 2010, p. 4), “el enfoque cuantitativo
usa la recoleccion de datos para probar hipotesis, con base a la medicion
numeérica y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento

y probar teorias”.

Aquello que sostiene este autor queda probado en las investigaciones

realizadas para el presente proyecto.
Encuesta
Definicion:

Como lo sefala (Malotra, 2009, p. 183) “La encuesta es un cuestionario
estructurado que se aplica a la muestra de una poblacion, y esta disefiado para
obtener informacién especifica de los participantes”. Nada mas certero para la
recoleccion de importante informacién que sustente la implantacion de la

presente Escuela de Futbol.
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3.1.1 Mercado Objetivo

Muestra estratificada

Segun (Lambini, Galucci y Sicurello, 2007, p.136)

“"En una muestra estratificada, la poblacion objetiva esta subdividida en
grupos mutuamente excluyentes, y se basa en criterios tales como la
situacién geografica, o cualquier tipo de subdivision. En una muestra
estratificada proporcional, la muestra total estd asignada entre los
estratos en proporcion al tamafio de cada uno, mientras que en las
muestras estratificadas desproporcionadas la muestra total se asigna

con base en la variabilidad relativa observada n cada estrato”

De acuerdo al concepto anteriormente mencionado, se realizara un muestreo
estratificado, ya que conocemos algunas variables de segmentacién como el

género, la estratificacion geogréfica y psicografica.

Adicionalmente a esto, los requerimientos que queremos conocer mediante la
investigacién son el nivel socioecondémico y edades para poder determinar el

mercado meta.

Definicién de la muestra:

De un total de 14°483.499 de ecuatorianos (ecuadorencifras.gob.ec censo
nacional 2011) nos situamos en la ciudad de Quito, en donde se encuentra una
poblacion total de 2°239.191 tomando en cuenta todas las parroquias urbanas
y rurales del canton Quito. De este total el enfoque se realiza directamente en
el area Metropolitana de Quito la cual tiene una poblacion total de 1°607.734
habitantes.

De estas cifras el enfoque se realiza Unicamente en el sector masculino del

area urbana en el cual existen 777.939 hombres ya que mas del 80% de
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canchas de fatbol pagadas y torneos con costo de inscripcién se encuentran en
el sector norte de la ciudad.

Y, Unicamente en la Administracion Zonal Eugenio Espejo, que comprende el
norte de la ciudad de Quito, se sitia el 18.9% de la poblacion con 147.031

personas.

Segun el censo realizado por el INEC en 2010 (www.ecuadorencifras.gob.ec)
se incluye el porcentaje de Hombres en Ecuador que practican deporte y son el
34.75%. Esto quiere decir que en el sector norte de Quito practicarian algun

deporte un total de 51.093 hombres a quienes se enfocara la investigacion.

Por este motivo se realizaran preguntas detalladas en la encuesta para conocer
el perfil de nuestro mercado meta, (ya que el futbol es un deporte universal que
lo practican todas las clases sociales a nivel mundial), uno de los objetivos de
la encuesta es conocer en qué segmento de mercado se sitda la mayor parte
de personas que pagan por utilizar un servicio deportivo y el rango de edad en
que se encuentran nuestros potenciales clientes. Por este motivo no

segmentamos la poblacién con nivel socio econémico ni en rango de edades.

En el siguiente grafico se puede identificar claramente la pre segmentacion

para calcular el tamafio del universo.


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/

61

2’239.191
» Poblacion de Quito 1°607.734

* Poblacion Urbana de Quito.
(Distrito Metropolitano de Quito)

147.031

» Poblacién masculina
Administracion Zonal Eugenio
Espejo DMQ. (18.9%)

777.939

» Poblaciéon Masculina del
DMQ.

51.093

» Poblacion masculina que practican Deporte en la
Administracion Zona Norte del DMQ. (34.75%)

Figura 11. Tamafio del universo.

El tamafio del universo es de 51.093 hombres ubicados en el sector norte de la

ciudad de Quito que practican algun deporte.

Para el célculo del nUmero de encuestas a realizar se utilizara la féormula de
proporciones poblacionales finitas, la cual nos indicara el total de encuestas a

realizar mediante las variables expresadas a continuacion.
Formula de Proporciones Poblacionales

Zz*p*q*N
CEX(N—-1)+Z%2xp=xq

n
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Para el célculo de la muestra se basé en la siguiente informacion:

N: Tamano universo 51.093

Z: Nivel de confianza de los resultados 1,96

E: Error muestreal deseado 5%

p: Proporcién de individuos que posean la caracteristica de estudio 0,5

g: Proporcion de individuos que NO posen la caracteristica de estudio 0,5

n: NUmero de encuestas a realiza 381 encuestas.

Se realizaran un total de 381 encuestas.



Modelo de Encuesta

1.- ¢Usted practica futbol regularmente?

“ sl

“ NO

2.- ¢ Cudles son los motivos por los que usted practica fatbol?

C Salud

Competencia

Socializar

3.- ¢ Cuantas horas semanales dedica usted a la practica de este deporte?

1 hora
De 2 a 4 horas
De 4 a 6 horas

C Mas de 6 horas

4.- ¢ Sefale qué dias prefiere practicar?

= Lunes

" Martes

" Miércoles
2 Jueves

L Viernes
-

Sabado

63



-

Domingo

5.- ¢ En qué horarios? Elija 1

07h00-11h00

11h00-15h00

15h00-19h00

19h00-23h00

64

6.- Dentro del Distrito Metropolitano de Quito ¢, Cual es el sector en el que mas

practica futbol?.

7.- ¢ Qué tipo de cancha es en la que usted regularmente practica fatbol?.

8.- ¢ Cudl es el costo que usted destina al futbol por hora de juego?

r

Sur de Quito
Valle de los chillos
Norte de Quito

Valles de Tumbaco y Cumbayéa

Tierra
Cemento
Césped Sintético

Césped Natural

Menos de 2 USD



I Entre 2 a4 USD
-

Entre 4 a 6 USD
-

Mas de 6 USD

9.- ¢ Cual es el valor de inscripcion que generalmente paga su equipo por

participar en un torneo de futbol?.

No participa
Menos de 150 USD
Entre 150 y 300 USD

Mas de 300 USD

10.- ¢ Desearia mejorar su rendimiento en la practica de este deporte?

g

“ NO

11.- Elija qué aspectos le interesaria mejorar

" Condicién fisica
" Velocidad

" Control

" Potencia

" Técnica

-

Estrategia

65



12.- Enumere ¢ Cuales son las variables mas importantes en una

establecimiento de fatbol?

I Camaras de video
I Instructores
I No. Canchas
r .
Material canchas
I Bar
2 Gimnasio
= Parqueos
" Ubicacién
r )
Calidad balones
r .
Orden y Limpieza
-

Canchas cubiertas

13.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un servicio que

ofrezca las caracteristicas antes mencionadas?

" Menos de 15 USD
" Entre 15y 30 USD
" Entre 30y 45 USD
" Entre 45y 60 USD
-

Mas de 60 USD
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GENERO

. Masculino

: Femenino

EDAD

r -
Menor a 20 afnos

I 20 a 24 afios

I 25 a 29 afios

I 30 a 34 anos

I 35 a 39 afnos

I 40 a 44 afos

=

Mayor a 45

67
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Resultados:

1.- ¢ Usted practica fatbol regularmente?

NO
24%

S|
76%

SI L NO

Figura 12. Préctica del fatbol.

SI 311
NO 97

Los datos encontrados con esta pregunta demuestran que la gran mayoria de
las personas en un rango de edad de 20 a 45 afos practica al menos una vez
fatbol. Esto hace ver que existe un mercado amplio de futbolistas amateur a
guien podemos enfocar nuestro servicio ya que el 97,8% de los encuestados
practican regularmente este deporte y un porcentaje minimo de la poblacion

que es el 2,2% no lo practica.
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2.- ¢ Cuales son los motivos por los que usted practica fatbol?

M Salud

B Competencia

Socializar
Figura 13. Motivos por los que se practica el futbol.
Salud 144 35,3%
Competencia 145 35,5%
Socializar 119 29,2%

Se puede evidenciar que no existe un motivo el cual sea determinante para la
practica del fatbol, las personas lo practican por distintas razones. La mas
fuerte es el deseo de competir y demostrar sus habilidades con el 35,5% lo cual
para la idea de negocio es una oportunidad ya que esto indica que su deseo de
competencia los motiva a mejorar y mantenerse en forma, aquello se puede
tomar como un habito para mantenerse saludables que es el segundo motivo
fuerte para practicar este deporte con un 35,3% Yy finalmente un 29,2% lo hace

para mantenerse saludable.

3.- ¢Cuantas horas semanales dedica usted a la practica de este deporte?

m 1 hora
M De 2 a4 horas
® De 4 a6 horas

Mas de 6 horas

Figura 14. Horas dedicadas a la practica del futbol.




1 hora 72
De 2 a 4 horas 146
De 5 a 6 horas 100
Mas de 7 horas 90

17,6%
35,8%
24,5%
22,1%
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Los resultados de esta pregunta dan cuenta que la mayoria de las personas

dedican mas de una hora a la practica del futbol. Se puede evidenciar que el

35,% de las personas dedican hasta 4 horas; el 24,5%, hasta 6 horas; vy, el

22,1%, mas de 6 horas. Aquello es una gran oportunidad ya que demuestra

que en su tiempo libre las personas estarian dispuestas a ocupar un porcentaje

del mismo en practicas relacionadas con el fatbol.

4.- Sefale que dias prefiere practicar futbol. (Puede elegir mas de una

respuesta)

Lunes
Martes
Miercoles
Jueves
Viernes
Sabado
Domingo
0 15 30 45 60 75
Figura 15. Dias de preferencia para la practica del futbol.
Lunes 120 29%
Martes 159 38%
Miécoles 226 55%
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Jueves 145 35%
Viernes 124 30%
Séabado 275 67%
Domingo 230 56%

Estas respuestas evidencian que los dias en los que las personas mas
practican fatbol son durante los fines de semana. La mayoria de ellos tienen
campeonatos o torneos, adicionalmente, se nota claramente que entre semana
no dejan de practicarlo en un menor porcentaje, lo cual podemos tomar como
una oportunidad para que puedan prepararse y mejorar sus habilidades para

los encuentros que disputan generalmente los fines de semana.

5.- ¢En qué horarios? Elija 1

O7ThO0-11h00 -
11h00-15h00 -
——

0 14 28 42 56 70

Figura 16. Horarios preferidos.

07h00-11h00 63  154%
11h01-15h00 34 8,3%
15h01-19h00 90  22,1%
19h01-23h00 221 542%

Los resultados de esta pregunta sefialan que mas de la mitad de los
encuestados que practican fatbol regularmente lo hacen en horarios nocturnos,
a partir de las 19h01 hasta las 23h00 que son horarios que no interrumpen con

Sus ocupaciones diarias.

Asi entonces se debe enfocar el servicio a horarios que se acoplen con estos

resultados para acaparar la mayor parte del mercado, lo cual abre una
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oportunidad de utilizar las horas muertas de la mafiana y tarde a enfocarnos en
distintos segmentos de mercado como nifios y adolescentes que pueden hacer

uso del servicio.

6.- Dentro del Distrito Metropolitano de Quito ¢Cuéal es el sector en el que

mas practica fatbol?

Sur de quito I

Valle de los chillos I

Valles de Tumbaco... .

0 21 42 63 B4 105

Figura 17. Sector con mayor practica de Futbol.

Sur de Quito 13 3,2%
Valle de los Chillos 13 3,2%
Norte de Quito 348 85,3%
Valles de Tumbaco y Cumbaya 34 8,3%

La mayor parte de la poblacion practica futbol en el sector norte de la ciudad,
con un porcentaje muy alto que es el 85,3%, lo cual explica el por qué existe
mayor cantidad de canchas sintéticas en el norte de la ciudad, es justamente
por esta razén que vamos a segmentar nuestro mercado demograficamente
enfocandonos en este sector de la ciudad y en donde desarrollaremos el plan

de negocio.
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7.- ¢Qué tipo de cancha es en la que usted regularmente practica futbol?.

M Tierra
H Cemento

id Césped Sintético

M Césped Natural

Figura 18. Tipo de cancha en la que se practica futbol.

Tierra 54
Cemento 6
Césped Sintético 270
Césped Natural 78

13,2%

1,5%
66,2%
19,1%

La mayoria de los futbolistas amateur prefieren practicar este deporte en

canchas de césped sintético en donde se sienten mas a gusto; pues, el 66,2%

de los encuestados informaron que prefieren este tipo de canchas. Asi al

implantar este material en el modelo de negocio serd mas amigable con el

medio ambiente y no necesita un mantenimiento exhaustivo como el césped

natural que es el segundo material en donde prefieren practicar al futbol con un

19,1% de aceptacion.



8.- ¢ Cual es el valor que usted destina al fatbol por hora de juego?

74

Menos de 2 USD
Entre 2 a 4 USD
Entre 4 a 6 USD

Mas de & USD
0 a 18 27 36

Figura 19. Precio por hora de juego.

Menos de 2.00 USD 75
Entre 2.01 a 4.00 USD 158
Entre 4.01 a 6.00 USD 142
Mas de 6.01 USD 34

18,3%
38,7%
34,8%
8,2%

Las respuestas indican que los precios en los que se sitian la mayor parte de

las canchas son entre 2.01 a 4.00 USD, representando el 38,7% y el 34,8% se

sittan entre 4.01 a 6.00 USD, estos datos nos demuestran que las personas

quienes practican fatbol destinan entre 2.01 a 6 ddlares por hora para la

practica del mismo, valores que se tomardn muy en cuenta para determinar la

estrategia de precios para el Plan de Negocios.

9.- ¢ Cuédl es el valor de inscripcidon que generalmente paga su equipo por

participar en un torneo de futbol?

10% ® No participa

. 25% Menos de 150

usD
53%
Entre 150y 300

usb
Mas de 300 USD

Figura 20. Precio por inscripcion a torneos de fatbol.




No participa 52
Menos de 150 USD 101
Entre 151 y 300 USD 214
Mas de 301 USD 41

12,7%
24,8%
52,4%
10,1%
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Para el andlisis de precios del Plan de Negocios se tomara en cuenta que el

52,4% de los futbolistas amateur gastan un promedio de entre 151 y 300

dolares por equipo para inscripcion por campeonato. Esto indica que el espiritu

de competencia que tienen estos deportistas los motiva a inscribirse en torneos

en donde pueden medir sus habilidades.

10.- ¢ Desearia mejorar su rendimiento en la practica de este deporte?

4%

mSl
ENO

Figura 21. Deseo de mejora en la practica del futbol.

Sl
NO

391
17

95,8%

4,2%

Se evidencia que el 95,8% de los encuestados estarian interesados en mejorar

su rendimiento en la practica del futbol lo cual nos brinda una oportunidad de

negocio ya que es notorio que existe un mercado desatendido y que no existe

un servicio especializado en mejorar el rendimiento en la practica de este

deporte en nuestra ciudad.
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11.- Elija ¢qué aspectos le interesaria mejorar? (Puede elegir mas de una

respuesta).

Condicion fisica
Velocidad
Control
FPotencia
Técnica

Estrategia

0 19 38 57

76 95 114

Figura 22. Aspectos que se desea mejorar.

Condicion fisica 356 87%
Velocidad 180 44,12%
Control 139 34,1%
Potencia 143 35,1%
Técnica 209 51,22%
Estrategia 143 35%

Para el Plan de Negocio de la creacion del modelo de servicio a ofrecer se
tomard en cuenta que los 3 principales aspectos que los futbolistas amateur
desean mejorar en la practica del fatbol son: condicién fisica 87%, técnica

51,22% y velocidad 44,12%.
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12.- Enumere cuales son las equipamientos mas importantes en una

establecimiento de fatbol. (Puede elegir mas de una respuesta).

Camaras de video
Instructores

Mo. Canchas
Material canchas
Bar

Gimnasio
Parqueos
Ubicacion

Calidad balones
Orden y Limpieza

Canchas cubiertas

0 9 18 27 36 45 54

Figura 23. Equipamientos importantes.

Cémaras de video 34 8,3%
Instructores 95 23,3%
No. Canchas 107 26,2%
Material canchas 173 42,4%
Bar 38 9,3%
Gimnasio 62 15,2%
Parqueos 107 26,2%
Ubicacion 143 35%
Calidad balones 135 33,1%
Orden y Limpieza 74 18,1%

Canchas cubiertas 116 28,4%
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Se puede encontrar las variables mas importantes que los futbolistas amateur
prefieren en un establecimiento en donde practiquen fatbol, el factor mas
importante que ellos toman en cuenta es el material de las canchas con un
42,4%, y es importante sefalar que anteriormente se notd que el material en el

cual prefieren practicar este deporte es en césped sintético.

Adicionalmente un alto porcentaje también dio a notar que es muy importante
para ellos la ubicacion con un 35%, debemos recordar que el sector en donde

mas se practica futbol es en el norte de Quito.

Finalmente la calidad de balones con un 33,1% fue la tercera variable mas

importante que se toma en cuenta para desarrollar la practica del mismo.

Los valores de los diferenciadores de negocio que son contar con instructores y
las cdmaras de video ocupan un lugar bajo en las preferencias sefialadas en
las encuestas, cabe recalcar que los consumidores no conocen estos

beneficios.

13.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un servicio que

ofrezca las caracteristicas antes mencionadas?

Menos de 15 USD
Entre 15y 30 USD

Entre 30 v 45 USD

Entre 45 vy 60 USD -
Mas de 680 USD -
] 8

16 24 32 40
Figura 24. Precio estimado a pagar.
Menos de 15 USD 103 25,2%
Entre 15.01 y 30 USD 144 35,3%
Entre 30.01 y 45 USD 114 27,9%
Entre 45.01 y 60 USD 25 6,1%

Mas de 60.01 USD 22 5,4%
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Para la estrategia de precios a implementar se tomard en cuenta que el
mercado meta estaria dispuesto a pagar un promedio mensual de entre 15.01 a
45 dolares mensuales por entrenar en nuestras instalaciones, asi debemos
tomar en cuenta que el valor agregado aun no se ha dado a conocer en el

desarrollo de esta encuesta.

Género
3%
B MASCULINO
FEMENINO
Figura 25. Genero.
MASCULINO 397 97,3%
FEMENINO 11 2,7%

El 97 % de las personas que respondieron la encuesta y que practican futbol
son hombres, lo cual indica que el mercado de mujeres en este rango de
edades no es atractivo para poder abrir una linea de negocio destinado al
género femenino. Aquello se evidencia en el hecho de que ya que existe una
Escuela de Fatbol Femenino en Quito, la cual acapara el mayor porcentaje de

este pequefio segmento al cual no seria atractivo ni rentable dirigirnos.
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EDAD:

0%
2% 2%

B Menor a 20 afios
M 20 a 24 afios
25 a 29 afios
M 30 a 34 afios
m 35 a 39 afios
40 a 44 afios

m Mayor a 45

Figura 26. Edad.

Se puede referir claramente que existen dos grupos marcados dentro de la
segmentacion por edades entre el grupo que comprende de 20 a 24 afios
existe un 44% de usuarios, asi mismo en edades de 25 a 29 afios hay un 37%
de futbolistas amateur que practican fatbol en canchas sintéticas. Si se suman
las edades correspondientes de 30 a 34 afios y de 35 a 39 se evidencia un
grupo interesante de 15% que practican este deporte, lo cual da un rango de
edades 6ptimo para la segmentacion de 20 a 39 afios para el enfoque en

mercado.
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Tabla 8. Cuadro final de resultados.

Edades El 88% son de edades entre 20 a 39 afios.

Gasto El 71% gasta entre 2 a 6 dolares por hora de juego

Tiempo 36% de 2 a 4 26% de 4 a 6 22% mas de 6
Dedicado horas semanal horas semanal horas semanal
Horarios El 64% practica futbol de 19h00 a 23h00

Sector El 95% practica fatbol en el Norte de Quito

Superficie El 66% prefiere jugar en césped sintético

Rendimiento El 96% desearia mejorar su rendimiento

Motivos El 29% juega por ElI 36% juega por El 35% juega por

socializar competencia salud

3.1.2 Segmentacién de Mercado

Estos resultados permiten conocer todas las variables de segmentacion y
podemos definir nuestro Segmento de Mercado. En el siguiente cuadro se
detallaran las variables de segmentacion y el numero de personas que cumplen

con dichas caracteristicas de estudio.
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Tabla 9. Segmentacién de mercado.

Variables de Caracteristicas Numero de personas
Segmentacion

DEMOGRAFICAS Vivan en el sector norte  279.280* 18.9%-=
de la ciudad de Quito
18.9%

Figura 27. Estratificacién socioeconémica.
Tomado de: INEC 2011.

3.2 Tamafio de Mercado y Tendencias

Segun una entrevista publicada en www.explored.com.ec se explica numero de
canchas de césped sintético que existe en la ciudad de Quito. Asi se sefala
que:


http://www.explored.com.ec/
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“En Quito existen cerca de 35 canchas, la mayoria estan ubicadas en el norte y

son visitadas por estudiantes universitarios y ejecutivos.

Un miércoles o jueves de cada semana, especialmente por la noche, Sebastian
Jiménez, de 22 afios y estudiante de la Facultad de Economia de la
Universidad Catdlica de Quito, se relne junto a sus amigos para practicar la

actividad deportiva que mas le gusta: el fatbol.

Sebastidn prefiere hacerlo en una de las ocho canchas que tiene Futbol City,
uno de los aproximadamente 35 lugares que ofrecen alquiler de canchas
sintéticas en Quito (la mayoria, ubicada en el norte) y que ha tenido en los
altimos afios enorme crecimiento, pues, segun algunos de sus propietarios, hay

buena demanda de consumidores.”

Tomando en cuenta los datos que se sefialan, la primera cancha que se abri6

en la ciudad de Quito, en el afio 2005 fue La Bombonerita.

Para el 2014 se registran 35 canchas sintéticas. Con estos se puede asegurar
gue existe una tendencia de mercado creciente con un aumento del 11.4%
anual y que en promedio se registran de 3 a 4 nuevas canchas de césped

sintético por afio.

3.3. La Competencia y sus Ventajas

La ventaja de la competencia radica principalmente en la experiencia que tiene
dentro del mercado, ademas de las alianzas estratégicas que muchas de ellas
han logrado con clubes deportivos o0 escuelas de ex futbolistas como por
ejemplo:

Maracanazo

La cancha de fatbol Maracanazo cuenta con un convenio con la Academia de

fatbol Alfaro Moreno.
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Sky Futbol

El complejo Sky Fuatbol cuenta con un convenio con el equipo profesional
Independiente del Valle, con el cual los nifios del sector norte de la capital que
forman parte de las filas de éste equipo, entrenan en las canchas de este

complejo deportivo.

Olimpico Sur

Las canchas de futbol Olimpico Sur estan ubicadas en el sector de Ponciano
Alto y cuentan con un convenio con la Escuela de Futbol de Alto Rendimiento
de Luis Fernando Saritama, la cual acoge a nifios de edades entre los 8 a 14

anos.

Capital Deportiva

Las canchas de la Capital Deportiva tienen un rumbo de negocio distinto dentro
de la cartera de escuelas de futbol que manejan, ya que cuentan con el
convenio directo y exclusivo de la Unica escuela de futbol para nifias en la
Quito. Dentro de éste segmento son los duefios del 100% de la cuota de
mercado, ya que el futbol femenino aln no tiene una gran acogida y con las 4
canchas que posee este complejo deportivo logran cubrir la demanda de

mujeres que practican fatbol.

La Bombonerita.

Finalmente, la Bombonerita no tiene ningln convenio directo con escuelas de
futbol, al tener Gnicamente una cancha, la linea de negocio que ellos manejan
es directamente el alquiler de la misma con sus torneos abiertos y
empresariales. Debido a las buenas instalaciones con las que cuentan

organizan eventos privados como conciertos o el arriendo del establecimiento.
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3.4. Participacion de mercado y ventas de la industria.

En el siguiente grafico podemos evidenciar como esta repartido el mercado
entre las empresas que ofrecen el servicio de Escuelas de Futbol, teniendo la
mayor cuota de mercado Futbol City con el 24% del mercado. Cabe recalcar
que el pastel contiene a los mayores participes del mercado, sin incluir a las
canchas de césped sintético que han sido construidas por el municipio de quito

0 ministerio del deporte, ya que las mismas no son negocios privados.

B La Bombonerita

B Maracanazo

H Futbol City

H Olimpico Sur

B Capital Deportiva

m Sky Fatbol

Figura 28. Participacion de mercado y ventas de la industria de canchas
particulares.

» 2005 la 1era cancha sintética (La Bombonerita)
« 2014 se registran 35 canchas sintéticas, 4 canchas por afio.

* LA INDUSTRIA CRECE 11.4% ANUALMENTE
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4. CAPITULO VI: PLAN DE MARKETING

4.1 Estrategia General de Marketing

4.1.1 Estrategia de diferenciacion

Definicion de diferenciacion: Segun lo sefialan (Armstrong y Kotler, 2013,
p.164) “Consiste en hacer realmente diferente la oferta de mercado para crear

un mayor valor para el cliente”.

Se utilizard una estrategia de diferenciacion ya que el servicio que se propone
introducir en el mercado no existe actualmente en el mismo, se enfoca en las
caracteristicas especificas del grupo objetivo y sus necesidades insatisfechas

que fueron identificadas anteriormente.

Dentro de las caracteristicas que se implantaran para una estrategia de
diferenciacion destaca el modelo de servicio que se enfoca en las necesidades
que tenga el cliente para la practica del futbol, ya que existen diferentes

atributos que se necesitan en la practica del mismo,

El cliente podra elegir en cual de ellos enfocar su trabajo y su mejoramiento
utilizando entrenamientos que beneficien al rendimiento del mismo con
entrenadores personales, videos y mecanismos tecnolégicos que garanticen el
desarrollo de sus habilidades y que puedan ser visualizadas por el cliente quien

podra comprobar el desarrollo en sus aptitudes en la practica del fatbol.

4.1.2 Estrategia genérica o competitiva

Marketing Concentrado: Para entender mejor vale referirse a lo que dicen
(Armstrong y Kotler, 2013, p.176) “A través del marketing concentrado, la
empresa logra una fuerte posicion de mercado debido a su mayor conocimiento
de las necesidades del consumidor en los nichos que atiende y a la reputacion

especial que adquiere”.
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Entonces se implantard una estrategia de marketing concentrado en el plan de
negocios, ya que al dirigirse a un segmento especifico con caracteristicas

similares es un nicho de mercado a enfocarse.

El nicho de mercado al que estéd dirigida la implantacion de la Escuela de
Futbol de Alto Rendimiento principalmente esta desatendido, ya que todas las
escuelas de futbol que existen en la ciudad se enfocan a nifios y jovenes para
formar a futuros futbolistas o0 a actividades extra curriculares de sus jornadas

de estudio.

El mercado de las canchas sintéticas, por ejemplo, tiene este tipo de escuelas
como productos complementarios ya que sus ingresos fuertes estan en el

alquiler nocturno de las mismas y en los campeonatos organizados.

Lo que ellos no se dan cuenta es que estos ingresos fuertes son generados por
el nicho de mercado de los futbolistas amateur quienes participan en torneos
en la mayoria de canchas de la ciudad y son quienes alquilan las canchas en
horarios nocturnos, sea para entrenar con sus equipos para los campeonatos

que disputan o para disputar un encuentro entre amigos.

Estrategia General de Marketing

Estrategia de Diferenciacion

Estrategia Genérica o Competitiva

Marketing Concentrado

Figura 29. Estrategia de Marketing.
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4.2 Politica de Precios.

Segun (Kotler y Lane, 2006, p 437) " Una empresa puede perseguir cualquiera
de los cinco objetivos siguientes; supervivencia, maximizacion de utilidades,
maximizacion de la participacion de mercado, maximizacion del mercado por

descremado, o liderazgo en calidad del producto.”

De acuerdo con lo expuesto, y tomando en cuenta la estrategia de marketing y
los objetivos determinados anteriormente podemos definir la politica de precios
a utilizar. Se ha identificado que al ser un producto diferenciado y de acuerdo a
las caracteristicas del mercado objetivo se implementara una fijacién de precios

de valor agregado.

Al ser un servicio nuevo en el mercado no se puede fijar en los precios de la
competencia, pero si tener una referencia de precios que mantengan productos
0 servicios substitutos. Adicionalmente no se debe realizar una fijacion de
precios basada en costos ya que al ofrecer un servicio o intangible, el cliente
principalmente esta pagando por el valor recibido, en este caso, por los

servicios que se ofertan.

Dentro de la investigacion de mercados también se pudo evidenciar algunos
factores importantes de precio que ayudaran en la fijacion de los mismos como
por ejemplo un promedio por hora de alquiler por persona que se paga en una
cancha sintética, se pudo identificar cuantas horas al mes promedio practica un
futbolista amateur y en base a eso se calcul6 el promedio mensual que de
destina a la practica del futbol.

Adicionalmente se pudo identificar, en promedio, cuanto pagan por inscripcion
en campeonatos por equipos y se tomoé en cuenta el nUmero de integrantes

promedio de un equipo.

De esta manera tenemos un estudio del comportamiento de compra y el gasto

promedio destinado a la préactica del futbol. Por esta razon es que la politica
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del servicio estd basada en el valor agregado que se ofrece y por lo cual el
valor percibido por el cliente sea superior al precio que estan pagando por el

servicio adquirido.

Por éste motivo se ha decidido implantar los siguientes precios de acuerdo a

horarios y a frecuencia de inscripciones con horarios estrella.

Tabla 10. Membrecias en horarios estrella (Lunes, Miércoles, Viernes) o
(Martes, Jueves, Viernes) de 17:00 a 23:00.

Mensual $65
Trimestral $170
Semestral $330

Tabla 11. Membrecias en horarios estudiantiles (Lunes, Miércoles, Viernes) o
(Martes, Jueves, Viernes) de 13:00 a 16:00.

Mensual $45
Trimestral $120
Semestral $150

Tabla 12. Membrecias Vacacionales, Comprende en los meses que los
colegios tienen su periodo de vacaciones (Junio, Julio, Agosto) (Lunes,
Miércoles, Viernes) o (Martes, Jueves, Viernes) de 10:00 a 16:00.

Membrecia Vacacional $120

Dentro de la politica de precios esta la de los productos que se expenderan en
el area del bar. Estos productos serdn adquiridos directamente con los

proveedores y se estimara su precio unitario con el margen de 30% de utilidad.

4.3 Tactica de Ventas

Tomando en cuenta que se ofrece un servicio diferenciado se debe demostrar

al cliente el valor percibido y el beneficio que se brinda, es por este motivo que
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se pretende realizar clases demostrativas, sin costo, para que los

consumidores puedan entrenar y demostrar el servicio que se va a ofrecer.

En primer lugar se realizara una evaluacion previa de su estado fisico
incluyendo tamafio, peso, promedio de grasa corporal y rendimiento fisico.
Posteriormente, se realizaran ejercicios o entrenamientos que segun el cliente
sean de mayor o menor esfuerzo, dependiendo de su reaccion; y, finalmente,
se realizard una evaluacion general de los atributos que se utilizan en la

practica del futbol utilizando ya movimientos con balén.

Asi se evaluard la parte técnica, control, precision, velocidad, habilidad,
agilidad, fortaleza y concentracion.

Este periodo de prueba de los clientes seria de 3 clases sin costo, para que
prueben la metoddloga del servicio y reciban un informe en el cual se
mencione que se debe mantener, mejorar, trabajar y potenciar en su estilo de

juego.

4.4 Politicas de Servicio al Cliente y Garantias

Las politicas de servicio al cliente son parte fundamental de este Plan de
Negocio, ya que al brindar un servicio y no un producto fisico el servicio al
cliente se transforma en un elemento fundamental de la experiencia y valor que

se le esta entregando a los consumidores.

Es por eso que las politicas de atencién al cliente que se implementaran son
enfocadas a la total satisfacciébn del mismo, resolviendo cualquier tipo de

inconveniente que se genere y principalmente enfocandonos en su bienestar.

El establecimiento debe mantenerse siempre limpio y presentable. Si un cliente
tiene algun inconveniente o problema se tratara de solucionar, en caso de no
ser posible se debera escalar a su respectiva area de supervision para buscar
soluciones hasta llegar al mayor cargo dentro de la organizacion. Nunca se

debe dejar un cliente sin resolver su inconveniente, esto genera insatisfaccion.
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Se mantendra un registro personalizado de cada cliente en cada dia de
entrenamiento. Ademas se registrara la rutina en la que se trabajo, el tiempo y
como reacciond para poder mantener un registro de crecimiento del cliente en

el programa de entrenamiento.

Otro aspecto a tomar muy en cuenta es la realizacién de una retroalimentacion
con el cliente mensualmente, para que el mismo conozca sus avances y de la
misma forma conocer las aspiraciones que el cliente desee que se realicen en

el servicio que se ofrece.

Asimismo se debe atender con educacion y cortesia a los clientes y nunca

contradecirlos. Hay que escuchar con atencién sus requerimientos.

La indumentaria que se utilice para los entrenamientos debe mantenerse en
excelente estado y observar las debidas normas de limpieza de conos, balones
chalecos y todas las demas herramienta que se utilicen.

Se informara a los clientes que mantengan limpio el establecimiento y que

cuiden las herramientas proporcionadas para los entrenamientos.

Se proporcionara duchas y camerinos para que los clientes puedan utilizarlos y

dejar sus articulos personales con toda seguridad.

4.5 Promocion y Publicidad

Para el desarrollo e implementacion de la promocién y publicidad se tomara en

cuenta principalmente lugares en donde se vive y se siente futbol.

Se efectuaran campafias de pre lanzamiento en donde se buscara
principalmente generar expectativa dentro del segmento de mercado. Asi
mismo una campafia de lanzamiento en donde su objetivo principal sera la
introduccion al mercado del servicio y la difusion del mismo dentro del

segmento de mercado.
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Finalmente se haran campafias de mantenimiento luego del lanzamiento de la
marca, en donde se podra recolectar informacion y posibles sugerencias en

torno al servicio.

Pre lanzamiento

Para el pre lanzamiento se llevaran a cabo activaciones BTL en lugares como
canchas sintéticas, los fines de semana y los principales campeonatos de futbol
en césped sintético del norte de Quito. Se generara una expectativa sobre el

lanzamiento de la marca sin indicar aun de que se trata el servicio.

Se integrardn campafas de expectativa en redes sociales como Facebook,

Twitter e Instagram.

Las personas que realicen la activacion de marca utilizaran uniformes
emblematicos de leyendas del futbol y de jugadores quienes hayan tenido una
clase distinta al practicar este deporte.

Adicionalmente se indicara la fecha del lanzamiento de la marca y en qué
lugares se realizara, asi como distintas clases de juegos y los premios que se

entregaran el dia del lanzamiento de la marca.

Lanzamiento

Para el lanzamiento se escogeran las principales canchas en donde los fines
de semana acuden los futbolistas amateur a disputar sus campeonatos como
son Futbol City, Maracanazo y Sky Futbol, canchas con las cuales se realizaran

“alianzas estratégicas” para auspiciar sus campeonatos.

De tal manera que se genere publicidad para nuestra escuela ya que estas
canchas no se encuentran en el mercado de escuelas de futbol, prestan sus
instalaciones para escuelas como SkY Futbol (Independiente del Valle);

Maracanazo (Escuela Alfaro Moreno), las mismas que se enfocan en nifios y
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jovenes de hasta 16 afios por lo cual no serian competencia directa o indirecta

para nuestro proyecto.

Se realizaran actividades en las cuales los participantes demostraran sus
destrezas con el balon y se recompensara a los participantes con premios los
cuales llevaran el logotipo de la marca.

Dentro de éstas destacan juegos de precision a objetos sefialados, destrezas
con el baldbn como cascaritas y trucos, asi como su destreza para jugar futbol
tenis en el cual los ganadores a mas de obtener los premios antes
mencionados, podran acceder a tres meses gratis en nuestras instalaciones

para que utilicen los servicios.

Post lanzamiento

Una vez que la marca haya sido introducida al mercado y que el mercado
objetivo conozca a qué se dedica este negocio, se impulsard una campafa
para realizar alianzas estratégicas con las principales canchas de fatbol en
donde se practica este deporte como Futbol City, Maracanazo, La
Bombonerita, Sky Futbol y Goli:tv, para auspiciar sus torneos y entregar como
premio membrecias de 6 meses a un integrante del equipo campedn de los

torneos abiertos que se efectuan.

Adicionalmente con los organizadores del torneo de goli.tv, que es actualmente
el torneo més prestigioso dentro de la ciudad de Quito (ya que trasmite los
partidos en vivo de sus campeonatos), se tiene ya una alianza estratégica en
donde se podra publicitar nuestra Escuela de Futbol y adicionalmente se van a
trasmitir videos publicitarios en donde se muestre nuestros tipos de
entrenamiento y se trasmitan testimonios de nuestros clientes los cuales sean

figuras del mismo torneo a quienes se auspiciara.



Inversion en Marketing

Tabla 13. Activacion de Marca.

Promotores
Numero  Horas diarias Costo/hora Costo Total
4 8 35 1120
Activacion por 4 dias 4480

Marketing Digital
Valor por # de click

click
Publicidad Facebook 0,4 400 160
Publicidad Google 0,4 400 160
TOTAL 320
Campaiia Costo

Fan page Facebook 500
Canal Youtube 500
Total Anual 1000

Merchandising  Costo Mantenimiento Total

Anual
App digital para 4000 400 4400
smarth Phones

Costo primer Ao 4400

Publicidad medios masivos

Publicidad Medios Escritos

Medio Costo Veces Total
Masivo al afo
Publicidad 600 3 1800
en revistas

Tabla 14. Inversion Total en Marketing.

Total Inversién en Marketing

Activacion de Marca 4480
Marketing Digital 9240
Publicidad Medios 1800
Masivos

TOTAL 15520

94
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4.6 Distribucién

Al ser este proyecto un servicio y no productos fisicos como tal, la distribucion o
entrega de los servicios al cliente se lo efectuara mediante el canal de
distribucion directa al consumidor. La distribucion es directa ya que el cliente o
consumidor final se acercara a las instalaciones y no se tiene ningun tipo de
intermediarios. A continuacion una grafica del establecimiento o punto de

distribucion.

Distribucion directa al consumidor.

Canal Directo

Productor

\/

Consumidor

Figura 30. Canal de distribucién.
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5. CAPITULO: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION.

5.1 Estrategia de Operaciones

Los requerimientos necesarios para el funcionamiento 6ptimo del negocio al
ofrecer un servicio son proveedor, punto de venta o establecimiento y cliente.
El canal de venta del negocio al ser éste un servicio, es directo, es decir el
punto de venta es el establecimiento fisico, canal de distribucién directa.

5.2. Ciclo de Operaciones

El ciclo de operaciones garantiza el funcionamiento adecuado del modelo de
servicio y de las actividades realizadas dentro del establecimiento, el ciclo de
operaciones garantiza el cumplimiento de procesos, tiempos estimados y
brinda eficiencia en la utilizacion de los recursos. En el siguiente gréafico se

puede mirar en detalle el ciclo de operaciones.

Entrenamientos |
de precision Enfriamiento

(Definicion)

Llegada de
clientes al
establecimiento

Entrada de
clientes a
Camerinos

Entrenamientos Retorno de
con el balén clientes a
(Técnica Tactica) camerinos

Berificacion de
asistencia por
parte de
instructores

Entrenamientos Salida de clientes
Grupales (Potencia e

Velocidad estado T
Fisico) Establecimiento

. Entrenamientos
Inicio de Piometricos
Calentamiento (Desarrollo

Muscular)

Figura 31. Flujo grama de Operaciones.
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5.3. Requerimientos de Equipos y Herramientas
En el siguiente cuadro se podra evidenciar la estructura de requerimientos en
equipos y herramientas para el establecimiento, asi como el costo total de los

mismos.

Tabla 15.Equipos y herramientas.

Equipos y Herramientas

Equipamiento canchas 16.825
Muebles y Enseres 6.266
Equipos de computacion 3.297
Equipos 1.005
Menaje 4.642
Total 32.035

5.4. Instalaciones y Mejoras

Instalaciones

En las instalaciones del establecimiento se contara principalmente con un area
de césped sintético de 48 m de ancho por 22 m de largo dividido en cuatro
superficies. Cada una contara con el equipamiento necesario para el desarrollo

de las destrezas especificas.

Dentro de la primera superficie o area de control técnico se contara con un
equipamiento pilométrico para el desarrollo de fortalecimiento muscular y las

destrezas técnicas individuales como con el balén.

En la segunda superficie se contara con un area libre para que los instructores
puedan trabajar estado fisico y potencia mediante rutinas que incrementen la

movilidad y resistencia de los alumnos.
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En la tercera superficie los alumnos tendran un &rea de obstaculos las cuales
deben atravesarlas con el balon y en las cuales las rutinas seran cada vez
distintas para el desarrollo de las habilidades técnicas con el mismo,
adicionalmente en esta area se desarrollaran trabajos tacticos que se utilizan
en la préactica del futbol como posiciones dentro del campo de juego,

movimientos marcacién personal.

Finalmente en la cuarta superficie esta el area de entrenamiento para arqueros,
la cual esta equipada con dos arcos. Dentro de ésta area se sometera a todos
los arqueros a trabajos de agilidad y reflejos para finalmente en la Ultima etapa
del entrenamiento puedan practicar definicién con los alumnos que avanzaron
con las anteriores areas de entrenamiento. En el siguiente render se puede

visualizar el establecimiento junto con sus instalaciones.

Figura 32. Render establecimiento.
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A continuacion se adjunta un plano arquitectonico en el cuél se podra visualizar

de mejor manera el establecimiento junto a todo su equipamiento.

DISENO ARQUITECTONICO

Calle de los Motilones

PLANTA BAJA ARQUITECTONICA
ESCALA ——— M 1:300

Figura 33. Disefio aquitecténico planta baja.
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DISENO ARQUITECTONICO

PLANTA ALTA ARQUITECTONICA
ESCALA — 1:300

Figura 34. Disefio arquitectonico planta alta.
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5.5. Localizacion geogréficay requerimiento del espacio fisico

LOCALIZACION GEOGRAFICA

Calle de los Motilones y Calle Shuara

ACABADGSBRIXO
SA - KAONDTEX
)

N,
N

Google

Figura 35. Localizaciéon Geogréfica.

Para la decision de la localizacién geografica del establecimiento se manejaron
varias opciones, tomando en cuenta los resultados arrojados en las encuestas
y que el sector que prefieren los futbolistas amateur para la practica del futbol
es en el norte de la ciudad de Quito se decidi6 que “Fuatbol Puro” estara

ubicado en las calles De los Motilones y Calle Shuara.

5.6. Capacidad de Almacenamiento y manejo de inventarios

Dentro del establecimiento se encuentra una bodega para uso de
almacenamiento y manejo de inventarios. Esta bodega no necesita una
temperatura especifica, ya que los implementos que se manejaran como
balones, chalecos, conos, equipamiento pilométrico, barras y obstaculos

deportivos pueden acoplarse a cualquier temperatura. La bodega que se
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cuenta dentro del establecimiento es de un area de m en los cuales todo el

equipamiento se guardara diariamente.

5.7 Aspectos regulatorios y legales

Los aspectos legales y regulatorios se detallardn a continuacion junto a todos

requisitos que se necesita para constituir una empresa en el Ecuador.
1. Reserva un nombre

Este tramite se realiza en el balcon de servicios de la Superintendencia de
Compalfiias. Se debe revisar que no exista ninguna compafia con el mismo

nombre.

2. Elaboracién los estatutos

Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una minuta

firmada por un abogado.

3. Obtencién de una “cuenta de integracion de capital”

Esto se realiza en cualquier banco del pais. Los requisitos basicos, que pueden

variar dependiendo del banco, son:

o Capital minimo: $400 para compafia limitada y $800 para compafia
anonima

« Carta de socios en la que se detalla la participacién de cada uno

o Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio

“certificado de cuentas de integracion de capital”.

4. Elevar a escritura publica

Se debera acudir donde un Notario Publico y llevar la reserva del nombre, el

certificado de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos.
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5. Aprobacion de estatuto

Se debe llevar la escritura publica a la Superintendencia de Compafiias, para

Su revision y aprobacion mediante Resolucion.

6. Publicacién en un diario

La Superintendencia de Compafias entregara 4 copias de la resolucion y un

extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacion nacional.

7. Permisos municipales

En el Municipio Metropolitano de Quito se debera:

o Pagar la Patente Municipal

o Solicitar el certificado de cumplimiento de obligaciones
8. Inscripcion de la Compaiia
Con todos los documentos antes descritos, se debera acudir al Registro
Mercantil del canton donde fue constituida la empresa, para inscribir la
sociedad.

9. Realizar la Junta General de Accionistas.

Esta primera reunidn servir4 para nombrar a los representantes de la empresa

(presidente, gerente, etc.), segun se haya definido en los estatutos.

10. Obtencién de los documentos habilitantes

Con la inscripcion en el Registro Mercantil, en la Superintendencia de

Compaifiias se entregaran los documentos para abrir el RUC de la empresa
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11. Inscripcion del nombramiento del representante

Nuevamente en el Registro Mercantil, se debe inscribir el nombramiento del
Administrador de la Empresa designado en la Junta de Accionistas, con su
razén de aceptacion. Esto debe suceder dentro de los 30 dias posteriores a su

designacion.

12. Obtencion del RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de Rentas

Internas (SRI), con:

o Elformulario correspondiente debidamente lleno

« Original y copia de la escritura de constitucion

o Original y copia de los nombramientos

o Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

o De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor

de la persona que realizara el tramite

13. Obtencién de la carta para el banco

Con el RUC, en la Superintendencia de Compafiias se entregard una carta
dirigida al banco donde se abrié la cuenta, para que se pueda disponer del

valor depositado.

Cumpliendo con estos pasos se puede tener una Compaifia Limitada o
Andnima lista para funcionar. El tiempo estimado para la terminacion del

tramite es entre tres semanas y un mes.

Un abogado puede ayudar en el proceso. El costo de su servicio puede variar
entre $600 y $1.000 o dependiendo del monto de capital de la empresa.



Tabla 16. Presupuesto de consolidacion de la empresa.

Honorarios Abogado 600

Depdsito en cuenta 400
bancaria

TOTAL 1000
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6. CAPITULO VI EQUIPO GERENCIAL
6.1 Estructura Organizacional.

Dentro de la estructura organizacional se detallara el talento humano necesario
para cumplir todas las responsabilidades, obligaciones y tareas que se
necesitan para poner en funcionamiento el plan de negocios. Asi mismo se
incluiran los perfiles que se necesitan para cada cargo, competencias y
destrezas que debe cumplir el perfil para cada cargo. Adicionalmente se
incluiran las politicas que tomara la compafiia para la contratacién de talento

humano.

6.1.1 Organigrama

Gerente
General

Gerente de
Operaciones

Instructores Jefe Multimedia Mantenimiento Servicios Varios

Figura 36. Organigrama.

6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades.

Dentro del perfil que se necesita para el desempefio de cada cargo se tomaran
en cuenta algunos aspectos como: Formacion académica, Experiencia laboral,

edad y competencias.
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6.2.1 Descripciéon de Funciones
Gerente General

El Gerente General estd a cargo del funcionamiento del todo el
establecimiento, es la cabeza de mando en el orden organizacional de la

compafiia. A continuacion el perfil del cargo que se necesitara.

Formacion Académica: Administracion de Empresas, Marketing o afines
Experiencia Laboral: Mas de 5 afios en Administracion o Marketing

Edad: Entre 30 a 45 afios

Competencias: enfoque de mercado, manejo de gente, y gestion por

resultados

Las tareas que debe desempeiiar el Gerente General son el desarrollo y
ejecucion del plan de marketing, desarrollo y funcionamiento del plan

estratégico, control de resultados.

Gerente de Operaciones

El Gerente de Operaciones es quien tendrd mayor contacto con los demas
colaboradores para que se trasmitan las necesidades tanto de los mismos para
el cumplimiento de sus labores como la recepcién de inquietudes y sugerencias

de los clientes. A continuacién el perfil del cargo que se necesitara.

Formacion Académica: Administracion de Empresas o afines

Experiencia Laboral: Mas de 2 afios en Administracion

Edad: Entre 23 afios a 35 afios

Competencias: conocer el mercado, motivar, controlar, y gestion por

resultados

Las tareas que debe ejecutar el Gerente de Operaciones son la administracion
de base de datos, fidelizacion de clientes, controla de resultados y procesos

asi como el manejo de personal.
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Jefe Multimedia

El Asistente en Multimedia sera la persona encargada de disefiar y editar los
videos de los entrenamientos para que cada usuario pueda visualizarlos por
medio de redes sociales, aplicaciones directas a teléfonos inteligentes o en las
pantallas situadas en el establecimiento. A continuacion el perfil del cargo que

se necesitara.

Formacion Académica: Programacion o afines

Experiencia Laboral: No es necesario

Edad: Méas de 18 afios

Las tareas que ejecutara el Asistente en Multimedia son edicion y produccion

de los videos, asi como el control de calidad de los mismos.
Instructores

Los Instructores son la base de la organizacion, son aquellos que brindaran en
servicio a los clientes y quienes tendran contacto diariamente con los mismos.
Deberan ejecutar las rutinas y coordinar las necesidades especificas de cada
cliente, asi como el orden dentro del establecimiento. A continuacion el perfil

del cargo que se necesitara.

Formacién Académica: Profesional o estudiante de carreras relacionadas con
el deporte

Experiencia Laboral: Minimo 1 afio en ensefianza deportiva

Edad: Mayor a 23 afos

Las tareas que deberan ejecutar los instructores son la direccién de rutinas,
manejo de grupos de trabajo, iinstruccién de actividades fisicas y servicio al

cliente.

Personal de Mantenimiento

El Personal de Mantenimiento es el encargado del mantenimiento y aseo del

establecimiento, A continuacion el perfil del cargo que se necesitara.
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Formacion Académica: Bachiller

Experiencia Laboral: No necesita experiencia

Edad: Mayor a 18 afios

Las tareas que se debera desempefiar por parte del personal de mantenimiento

son la limpieza de las adecuaciones, mantenimiento del establecimiento.
Personal de Servicios Varios.

El personal de servicios varios se encargara de brindar un servicio 6ptimo a los
clientes. En este caso tenemos el area del bar que estard a cargo de dicho
personal, asi como el cuidado de parqueaderos y guardiania del

establecimiento.

Formacién Académica: Bachiller
Experiencia Laboral: No necesita experiencia
Edad: Mayor a 18 afios

6.2.2 Equipo de Trabajo

De acuerdo con los perfiles detallados anteriormente y la descripcion del cargo
gue va a manejar cada colaborador se puede evidenciar en el siguiente cuadro
cual es el equipo de trabajo que se ve necesario para desarrollar las funciones

y obligaciones requeridas dentro de la compafiia.

Tabla 17. Equipo de trajo.

Gerente General

Gerente de Operaciones
Jefe Multimedia
Instructor

Instructor

Instructor

Instructor
Mantenimiento
Mantenimiento

Servicio Bar
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6.3 Compensacién a Administradores, Inversionistas y Accionistas.

Para la compensacion economica de los inversionistas y accionistas, el
proyecto debera regirse a la normativa de la Ley de Derechos, Obligaciones y

Responsabilidades de los Socios.

En base a todos los articulos sefialados en ésta ley se debera repartir las
utilidades generadas por la compafia, asi mismo cada accionista tendra

derecho a la parte porcentual de la participacion total de la que sea acreedor.

De igual manera si uno de los socios 0 accionistas desea reinvertir en la
compafia lo podra hacer previo un consenso de la totalidad de los demas

accionistas.

6.4 Politicas de Empleo y Beneficios.

Dentro de las politicas de empleo y beneficios hay que regirse a los
reglamentos de la Ley Ecuatoriana para los Empleadores.

Cada trabajador debe tener un contrato inscrito en el Ministerio de Relaciones

Laborales.

Cada trabajador debe ser afiliado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

(IESS) desde el inicio de sus actividades laborales.

Todos los trabajadores deben tener un trato digno, respetuoso y con la debida

consideracion.

Se pagara un total de USD 354 a los empleados que perciban el salario basico.
Este es salario basico estipulado para el 2015 el cual es lo minimo que

percibira cada trabajador
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El empleador deber4d pagar el porcentaje minimo de 11.15%, que
correspondiente al pago por la Seguridad Social

A partir del segundo afio de trabajo se pagara fondos de reserva

Pago de horas extras

Pago de horas suplementarias

Pago de décimo tercer y décimo cuarto sueldo
Compensaciones por salario digno.

Pago de utilidades si existen beneficios para la empresa.

Adicional a esto la Compafiia pagara un bono de 100 dolares trimestrales por

cumplimiento de procesos y satisfaccion del cliente.
A continuacion se detallan los rubros correspondientes a sueldos de cada
colaborador el cual sera registrado en los contratos individuales para su

inscripcion en el Ministerio de Relaciones Laborales.

Tabla 18. Sueldos.

Gerente General 1500
Gerente de Operaciones 1000
Jefe Multimedia 600
Instructor 600
Instructor 600
Instructor 600
Instructor 600
Mantenimiento 354
Mantenimiento 354
Servicio Bar 354
TOTAL MENSUAL 6562
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6.5 Derechos y Restricciones de Accionistas e Inversores.

La empresa respetara todos los derechos de los accionistas e inversores
estipulados en la ley de compaiias. En los anexos se detallan mas

detenidamente todas las regulaciones.

6.6 Equipo de Asesores y Servicios.

Dentro de los servicios tercerizados que se contratarq estan:

Guardiania: La guardiania o seguridad que se necesita en el establecimiento
sera contratada a una empresa de seguridad, la misma que provea de una
persona para la seguridad 24 horas del establecimiento. El presupuesto que se
destinara al servicio de guardiania sera de 3.000 USD:

Software y Marketing Digital: Se contratard a una empresa de marketing digital
para que nos provea del software necesario para un correcto seguimiento de
nuestros clientes, el CRM sera manejado por nuestro gerente de operaciones
quien deberé ser capacitado para dicho manejo.

Adicionalmente la misma empresa sera la encargada de crear una aplicacion
para que los clientes puedan ver directamente sus entrenamientos cada uno
mediante su descarga tendra acceso a sus videos, observar su desempefio y
progreso asi como los entrenamientos grupales. La empresa de marketing
digital trabajara directamente con nuestro jefe multimedia para la recoleccion

de los videos que nosotros proporcionaremos para ser puestos en la aplicacion.



113
7. CAPITULO VIl CRONOGRAMA GENERAL

7.1 Actividades necesarias para poner el Negocio en marcha

Tabla 19. Actividades del cronograma general.

1 Constitucion de la Compainiia y registro de la marca

2 Negociacion de Contrato de Arrendamiento del lugar de funcionamiento

de la Escuela de Futbol

Verificacion de permisos del local

Obtencion de Préstamo

Obras de adecuacion del establecimiento

Auspicios

Desarrollo del Plan de Marketing

3
4
5
6 Obtencién de Permisos de funcionamiento
-
8
9

Disefio e imagen corporativa

10 Seleccién de Personal

11 Contratacion de Personal

12 Induccidn y capacitacion al personal

13 Imprevistos

14 Inauguracion

A continuacion se detallaran las actividades detalladas en el cronograma de

una mejor manera en el diagrama de gant.



7.2 Diagrama de Gant

Tabla 20. Diagrama de Gant.

| MES1 l MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES 8

Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem [ Sem | Sem | Sem | Sem

MES 9 MES 10

Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem | Sem

Actividades

Cia y Registro marca

Verificar permisos

Obtencion préstamo
Obras
Permisos

Auspicios
Plan de Mkt
Disefio e Imagen Corp.

Seleccion personal

Contratacion personal

Imprevistos

Inauguracion

vil
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8. CAPITULO VIII RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En el desarrollo de éste capitulo se detallaran los supuestos escenarios que
tomarian la empresa, asi mismo los problemas y puntos criticos en los cuales

se puede ver inmerso el desarrollo de la compaiiia.

8.1 Supuestos y criterios utilizados.

e Dentro de la investigacion de mercados realizada la compafiia se dirigira
a un segmento de mercado de hombres entre 20 a 40 afos, de nivel
socioeconémico A, B, C+, que vivan en el sector norte de la ciudad de
Quito y practiquen fatbol.

e Los resultados de la encuesta arrojan que el 96% de los futbolistas
amateur desearian mejorar su rendimiento en la practica de éste deporte
en donde el mercado potencial de los mismos es de 18.343 personas.

e Dentro del plan financiero se detallara la rentabilidad del proyecto y sus
escenarios, pesimista, normal y optimista de acuerdo a las politicas e
Impuestos nacionales.

e De acuerdo con la investigacion de mercados se ha establecido las
politicas de servicio, precios, y regulaciones que se manejara en el
establecimiento.

e El lugar en donde se ubicara el establecimiento, asi como las
instalaciones y equipamiento necesario se pudo determinar gracias a los

resultados obtenidos en la encuesta.

8.2 Riesgos y problemas principales

Reaccion de la competencia

Tomando en cuenta que la competencia directa de la compafiia tiene como

fuente de ingreso principal y producto estrella el alquiler de canchas sintéticas,

€S un riesgo gque los mismos reaccionen y tomen un nuevo giro de negocio
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ofreciendo al mercado entrenamientos, o aumentando su segmento de
mercado de sus escuelas al mismo que se dirigira la companiia. Es por ello que
se deberé trabajar para que la diferenciacion en la cual se basa el modelo de
negocio siga innovando en sus instalaciones, adecuaciones y siempre se

debera ofrecer una mejora para los clientes.

Caida en las ventas

Para el modelo de negocio es importante que las ventas estén en aumento en
los tres primeros afos para llegar a una estabilidad en los afios posteriores, ya
que para cubrir nuestros costos operativos se debera tener un estimado de
ventas anuales y un punto de equilibrio en el cuél se estimara el numero de
ventas minima para el funcionamiento de la compafiia. Si en algun periodo de
tiempo las ventas llegan a decaer no podran ser menores al punto de equilibrio,
ya que debajo del mismo no se lograra cubrir los costos operativos y se
reflejara una perdida para la compafia. Esto también puede darse a un
aumento en la inflacién del pais producto de la baja en los precios del petréleo

y a la restriccién de importaciones en el ecuador.
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9. CAPITULO IX PLAN FINANCIERO

9.1 Inversién Inicial

Tabla 21. Inversion Inicial.

INVERSIONES

Capital de Trabajo 59.017
Adecuaciones 116.348
Equipamiento canchas 16.825
Muebles y Enseres 6.266
Equipos de computacion 3.297
Equipos 1.005
Menaje 4.642
Total activos fijos 148.383
Intangibles 6.980
TOTAL 214.380
Inversion Acumulada 214.380

Dentro de la inversion inicial estan inmersos todos los componentes descritos
anteriormente en el capitulo de plan de operaciones y produccion, detallados
en los requerimientos de equipos y maquinarias, gastos de constitucién de la

compafia y las activaciones de marca descritos en el capitulo de marketing.

Se estima una inversion inicial de $214.380 tomando en cuenta un capital de
trabajo de $59.017 en el primer trimestre de funcionamiento de la compafiia,
activos fijos $148.382 y gastos pre operacional por $6.980 y su financiamiento
se efectuara con el 40% de deuda y el 60% de capital de accionistas.

A continuacion se detalla el monto de la deuda y del capital aportado por los
accionistas, considerandose un 40% de deuda y un 60% de aporte de los

accionistas.
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Tabla 22. Financiamiento.

FINANCIAMIENTO UusD %
Préstamos 85.752 40%
Accionistas 128.628 60%
Total financiamiento 214.380

9.2 Fuentes de Ingreso

Para poder determinar las fuentes de ingreso, es necesario detallar la cartera
de negocios que se ofertard para los clientes. A continuacion se detallaran los
productos y los respectivos precios de acuerdo con los horarios que se pudo
establecer en la investigacion de mercado, asi como la politica de precios

tomada por la compairiia y descrita en el capitulo de marketing.

Tabla 23. Membrecias en horario estrella de 5pm a 11pm.

Precio por tipo de
Membrecia paguete
Mensual 65
Trimestral 170
Semestral 330

Tabla 24. Membrecias en horario estudiantil de 1pm a 4pm.

Precio por tipo de
Membrecia paquete
Mensual 45
Trimestral 120
Semestral 150

Membrecia Vacacional, comprende en los meses de vacaciones de los
colegios en horarios de 10am a 4pm

Tabla 25. Membrecia Vacacional.

Precio 3 meses | Precio por mes
Membrecia Vacacional 12040
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Las fuentes de ingreso de la compafia dependeran de la capacidad instalada
que define el numero de usuarios que podria albergar el establecimiento por

horas, por dias y la proyeccion anual esperada.

Tabla 26. Capacidad Instalada por Horarios.

CAPACIDAD INSTALADA EN ALUMNOS POR DIA Y TIPOS DE HORARIOS

‘ Lunes ‘ Martes ‘ Miércoles Jueves Viernes
Horarios Vacacionales Febrero, Agosto y Septiembre
10am-11lam 35 35 35 35 70
1lam-12am 35 35 35 35 70
1pm-2pm 35 35 35 35 70
2pm-3pm 35 35 35 35 70
3pm-4pm 35 35 35 35 70
Horarios Estudiantiles Enero, 15 dias febrero, Marzo a Julio, Octubre a Diciembre
lpm -2pm 35 35 35 35 70
2pm - 3pm 35 35 35 35 70
3pm -4pm 35 35 35 35 70
Horarios Estrella Todos los meses del afio
S5pm - 6pm 35 35 35 35 70
6pm - 7pm 35 35 35 35 70
7pm - 8pm 35 35 35 35 70
8pm - 9pm 35 35 35 35 70
9pm- 10pm 35 35 35 35 70
10pm - 11pm 35 35 35 35 70

En el siguiente cuadro se detallara la capacidad instalada en numero de
personas, el porcentaje de ocupacion estimada de las instalaciones por afio y
el numero de alumnos por cada tipo de horario. El porcentaje de utilizacién de
la capacidad de las instalaciones para cada horario se basé en los resultados
obtenidos en el estudio de mercado que sefald que la mayor concentracion del
uso de las instalaciones estard en los horarios estrella, y en las temporadas
vacacionales. Se estima arrancar con un 50% de ocupacion en el primer afio y
alcanzar el 90% en el quinto afio. El horario estudiantil considerara un uso de
20% en el primer afio hasta alcanzar un 30% en el tercer afio y mantener este
porcentaje constituyendo asi un ingreso marginal necesario para el

posicionamiento de la compaiiia.



Tabla 27. Porcentaje de uso de la capacidad instalada por afio.
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Capacidad

Alumnos Aio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Horario Vacacional 875 60% 60% 70% 80% 90%
Horario Estudiantil 1.995 20% 20% 25% 30% 30%
Horario Estrella 5.040 60% 60% 70% 80% 90%

El siguiente cuadro nos indica como estaria dividido el nimero de alumnos por

horario en base al porcentaje anteriormente sefialado.

Tabla 28. Namero de Alumnos por afio.

Alumnos por afo Aho 1 Ao 2 Aho 3 Aho 4 Ao 5
Horario Vacacional 525 613 700 788 788

Horario Estudiantil 1.197 1.397 1.596 1.796 1.796
Horario Estrella 3.024 3.528 4.032 4.536 4.536
Total 4.746 5.538 6.328 7.120 7.120

Con los datos de la totalidad de alumnos por afio se proyecta el crecimiento
anual del negocio y del total del mercado con un 11.4% anual que es el
crecimiento promedio la industria, con éstos datos se puede evidenciar que en

el afio 5 se cumplira el objetivo de ser lideres en participacion de mercado.

Tabla 29. Participacién de mercado.

Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Totalidad del mercado 18.343 20.440 22.776 25.379 28.280
Cuota de mercado alcanzada 3.956 4.746 5.5638 6.328 7.120
Porcentaje de mercado 22% 23% 24% 25% 25%

El estudio de mercado sefial6 que el 50% de los alumnos contrataria un
paquete mensual, el 30% un paguete trimestral y el 20% restante el paquete
semestral. En base a estos porcentajes a continuacién se presentan los

paquetes a vender estimados por tipo de horario y sus proyecciones.
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Tabla 30. Numero de Alumnos por paquete contratado y sus proyecciones.

Tipo de Paquete que comprariany

precio por paquete Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Aiho 5
Horario Vacacional 252 613 700 788 788

Horario Estudiantil
Paquete Mensual 599 699 798 898 898
Paquete Trimestral 120 419 479 539 539
Paquete Semestral 40 47 53 60 60
Horario Estrella

Paquete Mensual 1.512 1.764 2.016 2.268 2.268
Paquete Trimestral 302 353 403 454 454
Paquete Semestral 101 118 134 151 151

Los precios estimados para cada paguete son los siguientes considerando un

ajuste por inflacién para cada afio, adicionalmente se considera que un 70% de

los clientes consumiran los productos del bar, el mismo que tendrd un margen

de utilidad del 30% sobre el precio definido y sus proyecciones.

Tabla 31. Precios por paquete y sus proyecciones.

Aiio 1 Ao 2 Afio 3 Aio 4 Ao 5
Paquete Vacacional $120 $125 $130 $135 $140
Membrecia Estudiantil
Paquete Mensual $45 S47 S49 S51 S 53
Paquete Trimestral $120 $125 $130 $135 $140
Paquete Semestral 150 $156 $162 $168 $174
Membrecia Estrella
Paquete Mensual $65 $67 $70 $73 $76
Paquete Trimestral $170 S176 $183 $190 $197
Paguete Semestral $330 $342 $355 $368 $382
Bar 2,00% 2,10% 2,20% 2,30% 2,40%

Finalmente la fuente de ingresos nos presenta la distribucion de las ventas por

producto donde al primer afio el 61% de los ingresos corresponderan a las

membrecias estrella, el 21% a paquetes vacacionales, el 16% membrecias

estudiantiles y el 2% al bar.
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FUENTE DE INGRESOS POR TIPO DE
SERVICIO

Bar
2%

Membresias
Estrella
59%

Membresias
Estudiantil
17%

Figura 37. Fuentes de Ingreso por tipo de servicio.

Tabla 32. Fuente de Ingresos.

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Paquete
Vacacional 52.560 65.625 79.690 94.500 110.320
Membresias
Estudiantil 39.405 79.268 96.335 114.267 |133.494
Membresias
Estrella 151.800 |176.656 [204.780 |234.642 |266.416
Bar 5.538 6.977 8.529 10.188 11.962
Total 249.303 |328.526 ([389.334 (453597 [522.192

9.3. Costos fijos y variables.

9.3.1 Costos Fijos

A continuacion se detallan los costos fijos que se utilizaran para el

funcionamiento de la compaiiia.



Tabla 33. Costos Fijos.
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos Fijos 147.367 157.838 164.109 169.105 174.995
Sueldos Personal
Operativo 68.691 75.896 78.742 81.695 84.759
Arriendo Terreno 48.000 49.800 51.668 53.605 55.615
Mantenimiento Canchas 4560 4.731 4.908 5.092 5.283
Bar 4.651 5.699 6.822 8.024 8.373
Servicios Basicos 6.600 6.848 7.104 7.371 7.647
Depreciaciones 14.864 14.864 14.864 13.317 13.317

9.3.2 Costos Variables

El uso intensivo de las canchas por alumnos de nivel amateur conllevara a

mantener adecuadamente las instalaciones y equipamiento, por lo que se

proyecta un costo variable del 5% sobre ventas para garantizar el 6ptimo

funcionamiento.

Tabla 34. Costos Variables.

Costos Variables

14.259

18.543

21.656

24.976

26.110

Otros costos

14.259

18.543

21.656

24.976

26.110

9.4 Margen Bruto y Operativo.

El margen bruto se calcula tomando en consideracion los ingresos proyectados

menos los costos que para el primer afio representaran el 43% de los ingresos

hasta llegar al 66% cuando el nivel de ocupacion llegue al 90%.
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Tabla 35. Margen bruto.

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Utilidad
Bruta 123.554 194.485 247.358 305.443 321.087
Margen bruto 43% 52% 57% 61% 66%

El margen operativo se obtiene descontando de la utilidad bruta los gastos

administrativos y de ventas en el primer afio de operacién rentable.

Tabla 36. Margen Operativo.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad
Operativa 16.766 | 64.302 107.828 157.129 167.235
Margen
Operativo 5,87% 17,33% 24,89% 31,46% 32,02%

9.5 Estado de resultados proyectado.

El estado de resultados refleja los niveles de ingresos que tendra el negocio, y
los costos y gastos que demandara su actividad. Se estima que el primer afio
los ingresos alcancen los 285 mil dolares aproximadamente, hasta alcanzar los
522 en el quinto afio, con un crecimiento promedio anual del 20% sustentado
en estrategias agresivas de penetracion al mercado en el primer afio, y de
consolidacion y fidelizacién de clientes en los afios subsiguientes. Este negocio
manejara una estructura de costos que se reduciran conforme exista una
mayor ocupacion del establecimiento, y por ende mayor eficiencia en el uso de
sus instalaciones. Lo cual repercutira de acuerdo en lo que se observara en el
estado de pérdidas y ganancias el revertir un resultado negativo del primer afio
en un crecimiento de las utilidades netas a partir del segundo afio de

operacion.



Tabla 37. Estado de resultados Proyectado.
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Ao 1 Ario 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Ingresos 285.179 370.866 33.123 400524 522192
Costos 161.626 176.381 185.763 194.081 201.103
Sueldos Personal Operativo 68.691 75.806 78.742 81.695 84.750
Alquiler Canchas 43.000 49.800 31.668 33.603 33.613
Mantenimiento Canchas 4.360 4731 4.908 3.002 3283
Bar 4631 3609 6.522 5.024 8373
Servicios Basicos 6.600 6.548 1104 7371 1.647
Depreciaciones 14.864 14.864 14.5864 15317 13317
Otros costos variables 14239 18.543 21.636 214976 26.110
Utilidad Bruta 123.554 194.485 247358 305.443 321.087
Gastos Administraivos 76.926 80.801 §3.463 83.033 81797
Sueldos 3174 3414 35.037 36.006 37011
Intemnet 1.200 1.243 1292 1.340 1.390
Suministros de oficina 2400 2420 23583 2.680 2781
Contabilidad 2400 2420 1383 2.680 2781
Seguridad 36.000 37330 38.731 40204 41.711
Depreciaciones 1.826 1.826 1.826 127 127
Amortizaciones 1.396 1.396 1.396 1.3%6 1.396
Gastos de Ventas 20.862 49282 36.062 63281 66.033
Publicidad 19.393 35931 40470 45298 47256
Tarjetas de Crédito 10266 13.331 13.392 17.083 13.799
Tatal Gastos 106.788 150,183 139.330 148.314 153,832
Utilidad Operativa 16.766 4502 107.528 157.129 167.235
Intereses préstamos 8.341 7254 3482 3.303 1292
Utilidad antes de impuesto (EBT) 1923 37.047 102.346 153.626 163.943
Participacion laboral 1.189 8.337 13332 23044 4891
Impuesto ala renta 2005 14.433 25.393 38.867 41984
UTILIDAD NETA 4731 34037 61.100 91.713 99.048

Es importante destacar la evolucion del estado de resultados durante los dos

primeros afios visualizando el comportamiento mensual de cada uno de los

rubros tanto de ingresos como costos y gastos que sustentan una correcta

operativizacion del negocio. A continuacion se presentan el estado de

resultados de los dos primeros afios mensualizado.



Tabla 38. Estado de pérdidas y ganancias mensualizado del primer afo.

Ingresos 8.555 8.555 11.407 14.259 17.111 19.963 25.666 28.518 34.222 37.073 39.925 39.925 |  285.179
Castos 12032 1203 12,079 12.126 1217 12219 12312 12358 12451 12498 12,544 12544 147367
Sueldos Personal Operativo 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 5.724 63.691
Alquiler Tesreno 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000 48.000
Mantenimiento Canchas 380 380 380 380 380 380 380 380 380 380 380 380 4.560
Bar 140 140 7 186 ~ 233 279 326 419 465 558 605 ~ 651 651 4,651
Servicios Basicos 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6.600
Depreciaciones 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 14.864
Utilidad Bruta (47 341D (672) 2133 4939 17 13355 16.160 AT 24576 27381 27381 137.813
Gastos Administraivos 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 6410 76926
Sueldos 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 2.642 31.704
Internet 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
Suministros de oficina 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Contabilidad 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
Varios 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 36.000
Depreciaciones 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 1.826
Amortizaciones 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 1.396
Gastos de Ventas 896 396 1.194 1493 1792 2090 2688 2986 3.583 189 4181 ast| 208
Publicidad 588 588 784 980 1176 1372 1.764 1.960 2.351 2.547 2.743 2.743 19.595
Tatjetas de Crédito 308 308 a1 513 616 719 924 1.027 1.232 1.335 1.437 1.437 10.266
Total Gastos 7306 7306 7605 7904 2202 2.501 9.008 9.397 9.904 10293 10.591 10.591 106.788
Utilidad Operativa (10.783) (10.783) (38277 (3.770) (3.263) (757) 4257 6.763 1777 14283 16.790 16.790 31.025
Intereses préstamos 793 783 773 763 753 743 732 722 711 700 689 679 8.841
Utilidad antes de impuesto (EBT) (11577) (11.567) (9.050) (6.533) (4.016) (1.499) 354 6.042 11.066 13583 16.100 16.111 2184
Participacion laboral 3.328
Impuesto ala renta 3612
UTILIDAD NETA (11577 (11367 (8.050) (6.533) (4.016) (1499) 3524 6.042 11.066 13.583 16.100 16.111 13244

ocl



Tabla 39. Estado de pérdidas y ganancias mensualizado del segundo afio.

Ingresos 22.252 37.087 29.669 29.669 29.669 29.669 29.669 37.087 37.087 29.669 29.669 29.669 | 370.866
Costos 15.020 13248 15.134 15.154 15.154 15.134 15.134 13248 15248 15.134 15.154 15.134 157838
Sueldos Personal Operativo 6.325 6.325 £.325 6.325 6.325 £.325 6.325 6.325 6.325 6.325 6.325 6.325 75.896
Alquiler Tereno 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 4.150 49.300
Mantenimiento Canchas 394 394 394 394 394 394 394 394 394 394 394 394 4731
Bar " 570 " 456 | as6 as6 | 456 " as6 s70 570 " as6 as6 | 456 5.699
Servicios Basicos 571 571 571 571 571 571 571 571 571 571 571 571 6.848
Depreciaciones 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 1.239 14.864
Utilidad Bruta 9232 23838 16.535 16.535 16.535 16.535 16.535 23838 23838 16.535 16.535 16.535 213.028
o A mr 6742 6742 6742 6742 6742 6742 6742 6742 6742 6742 6.742 6742 £0.901
Sueldes 2.342 2.242 2.842 2.342 2.242 2342 2.342 2.342 2.242 2.842 2.842 2.242 34.104
Intemet 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 1.245
Suministros de oficina 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 2.490
Contabilidad 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 208 2.490
Varios 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 3.113 37.350
Depreciaciones 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 152 1.826
Amortizaciones 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 116 1.396
Gastos de Ventas 2957 1028 3043 3043 3043 3043 3083 1928 1928 3083 3043 3.043 4028
Publicidad 2.156 2.593 2874 2.374 2.274 2874 2.374 3.593 3.593 2.374 2.874 2.374 35.931
Tatjetas de Crédito 801 1.335 1.068 1.068 1.068 1.068 1.068 1.335 1335 1.068 1.068 1.068 13.351
Total Gastos 0,699 11670 10.684 10.68¢ 10.68¢ 10.68¢ 10.68¢ 11670 11670 10.684 10.684 10,684 130183
Utilidad Operativa (467) 12.168 5851 5.851 5851 5.851 5851 12.168 12.168 5851 5.851 5851 82845
Intereses préstamos 668 656 645 634 622 611 599 588 576 564 552 540 7.254
Utilidad antes de impuesto (EBT) (1.134) 1512 5206 5217 5228 5240 5251 11381 11.593 5297 5200 5311 75501
Participacion laboral 11.339
Impuesto a larenta 19124
UTILIDAD NETA (L134) 11512 5206 5217 5228 5240 5251 11381 11.593 5287 5200 5311 45128

L)
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9.6. Balance General Proyectado.

A continuacion se presenta el balance general proyectado, que responde al giro
del negocio planteado. Donde el primer afio la mayor parte de sus inversiones
se concentran en activos fijos y conforme va creciendo su nivel de actividad

pasan a representar mayormente los activos corrientes.

Tabla 40. Balance General Proyectado.

[ Afio0 | Afiol [ o2 | Aied | Afod [ Ades ]
ACTIVOS
Caja 50017 67.771 88212 119.697 161 844 205.735
Cuentas x cobrar 3.327 4327 5.053 3.828 6.092
Activos Corrientes 50.017 71.098 02.538 124.750 167.672 211.827
Adecuaciones 116.348 116.348 116.348 116.348 116.348 116.348
Equipamiento canchas 16.823 16.823 16.823 16.823 16.823 16.823
Muebles y Enseres 6.266 6.266 6.266 6.266 6.266 6.266
Equipos de computacion 3207 5297 5297 32097 3297 3297
Equipos 1.005 1.005 1.005 1.003 1.003 1.005
Menaje 4.642 4642 4642 4642 4.642 4642
Dep. Acumulada (16.690) (33.381) (30.071) (64.116) (78.160)
Activos Fijos netos 148.383 131.692 115.002 98.312 84.267 70.223
Activos diferidos 6.980 5.384 4.188 2792 1.3% -
Total activos 214.380 208.375 211.728 115.853 153335 282.050
PASIVOS Y PATRIMONIO
Cuentas por pagar proveedores 5213 6.709 1226 1773 3.086
Pasivos Corrientes - 5213 6.709 7.226 7.773 8.086
Préstamos bancarios LP 83.732 72.168 56.998 40.033 21133 -
Capital social 128.628 128.628 128.628 128.628 128.628 128.628
Utilidades retenidas 2366 19304 49944 93.802 145336
Total patrimonio 128.628 130.993 148.022 178.572 224.430 273.964
Total pasivo y patrimonio 214.380 208.375 211.728 115.853 153335 282.050

9.7 Flujo de efectivo proyectado.

El flujo de efectivo proyectado presenta el movimiento del dinero en la actividad
del negocio primero en su parte operacional, luego en la parte de inversiones y
finalmente en las actividades financieras que reflejaran al final la posicion neta

de efectivo proyectada del negocio.



Tabla 39. Flujo de efectivo proyectado

ACTIVIDADES OPERACIONALES
Utilidad neta

(+) depreciacion v amort

(-} Incrementos de Cuentas por cobrar

(+) incrementos cuentas por pagar proveedores

Flujo neto de caja operativo

ACTIVIDADES DE INVERSION
Apctivos fijos
Preoperacionales

Flujo de caja neto por inversiones

ACTIVIDADES FINANCIERAS
Prestamos

Aportes accionistas

Dividendos pagados a accionistas
Flujo neto de caja por act. Financieras

BALANCE DE EFECTIVO
Caja al inicio

FLUJO DE CAJA NETO

| caja Final

9.8. Punto de equilibrio
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[ o0 | Aiiol Aiio2 | Aiio3 | Aiiod [ A0S
4731 34057 61100 91715 99.068
15086 18086 18086 15440 15440
G332 (L00) (726) (775) (264)
3213 1.496 317 AT 313
4703 2640 78978 106927 114537
(148.383)
(6.950)
(155.363) B B _ B _
85752 (13384)  (15171)  (16943)  (18922)  (2LI133)
125.628
(2366)  (17.029)  (30.350)  (4585T)  (49.330)
214380 (15949)  (32199)  (47493)  (64780)  (70.667)
0017 67771 88212 119697 161844
59017 8734 20440 31485 42148 43800
59.017 67771 88212 119697 161844 205735

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual se pueda cubrir los gastos

fijos del negocio para no tener una pérdida, ni ganancia. En el caso especifico

del proyecto para el primer afio se estimd vender 4.442 paquetes que arrojé

una utilidad en dicho ejercicio econémico.

Tabla 41. Punto de equilibrio.

ANO 1 2 3 4 5
VENTAS 4.746 5.538 6.328 7.120 7.120

Costos Variables 161.626 176.381 185.765 194.081 201.105
Gastos Adm, ventasy finan | 115.629 137.437 145.012 151.817 155.144
Costo total 277.255 313.819 330.777 345.898 356.249
Precio de venta promedio 60,09 66,97 68,45 70,16 73,34
Costos Fijos por Unidad 24,36 24,82 22,92 21,32 21,79
Costos Variables por Unidad | 34,06 31,85 29,36 27,26 28,25
Costo Unitario
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58,42 56,67 52,27 48,58 50,03
Utilidad bruta por Producto | 1,67 10,30 16,17 21,58 23,31
UTILIDAD 7.925 57.047 102.346 153.626 165.943
Cantidad de Equilibrio
paquetes 4.442 3.914 3.710 3.539 3.440
Margen Bruto 0,03 0,15 0,24 0,31 0,32
Representa del total
proyectado 94% 71% 59% 50% 48%
GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO
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Figura 38. Punto de Equilibrio.

9.9. Control de costos importantes

9.9.1 Anélisis de sensibilidad.

Este proyecto dentro de su estructura de costos, los rubros que mayor

sensibilidad podran tener para el cumplimiento de los objetivos planteados

estan:

1 Costo de alquiler del terreno, que por el giro del negocio requiere contar con

una ubicacion estratégica adecuada, espacios suficientes para garantizar su
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correcto funcionamiento, y que podria variar negativamente, lo que afectaria el

resultado del negocio.

2. El costo de mantenimiento y servicios basicos serian los otros rubros que
pueden considerarse altamente sensibles, ya que al manejar altos estandares

de calidad implicaran su posible variabilidad.

3. No se debe dejar de lado que al ser la primera escuela de alto rendimiento
en el mercado, los precios que se han estimado para cada uno de los paquetes
respondieron al estudio realizado, pero en la realidad al momento de iniciar

operaciones la demanda podria ser sensible al precio.

4. Se manejaran tres tipos de escenarios. Pesimista, esperado y optimista
basado en el nivel de sensibilidad que podrian tener las variables antes
indicadas. En el escenario pesimista se considera una variacién del precio de
un -10% y un incremento de los costos de un +10%. En el escenario optimista

una subida de precios de +10% y una baja de costos de -10%.

9.9.2 Escenarios.

Tabla 42. Escenarios.

ESCENARIO VAN TIR gic | Flazode
pago
PESIMISTA 11.204 14,00% | 1,06 4,62
ESPERADO 161.823 37,01% (1,91 3,09
OPTIMISTA 242.448 47,59% | 2,38 2,63

Tomando en consideracion las premisas expuestas anteriormente en el
escenario pesimista en donde varian los costos en un mas 10% y bajan los
precios ofertados en un 10% el proyecto obtiene un TIR ligeramente superior al

costo promedio ponderado del proyecto y aun viable.
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En el escenario opuesto en donde los costos bajen un 10% y los precios
ofertados suban en 10% el TIR es muy superior al costo promedio ponderado

de capital y el periodo de retorno de la inversion se reduciria.
9.9.3 indices Financieros

El proyecto refleja indicadores de rentabilidad adecuados a su giro de negocio
con un crecimiento del margen bruto afio a afio. Si bien es cierto la rentabilidad
sobre los activos la rentabilidad es negativa, conforme se proyectan los
siguientes afos hay una mayor rentabilidad positiva sobre los mismos. Ademéas
es importante sefialar que la rentabilidad sobre el patrimonio de los accionistas
en los dos ultimos afios supera el 60% Yy sobre la inversion alcanza en el quinto
afo el 42%. Por otro lado la mayor utilizacion de la capacidad instalada se
refleja en un mejor indice de rotacion de activos fijos que pasa de 1,89 en el

afio uno a 7.44 en el quinto afio.

Tabla 43. indices financieros.
| Afiol | Afio2 | Afo3 | Afio4 | Afo5

RAZON DE RENTABILIDAD
MARGEN DE UTILIDAD

Utilidad bruta/ventas 43% 52% 57% 61% 61%
Costos/Ventas 57% 48% 43% 39% 39%
ROA
Utilidad Neta / Activos Totales ‘ 2% 16% 27% 36% 35%
ROE
Utilidad Neta / Patrimonio ‘ 4% 23% 34% 41% 36%
ROI
Utilidad Neta / Inversidon ‘ 2% 16% 29% 43% 46%

RAZON DE ROTACION
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS

Ventas/Activos Fijos Netos 2,17 3,22 4,41 5,93 7,44
ROTACION DE CUENTAS X COBRAR

Ventas/ Cuentas por Cobrar 85,71 85,71 85,71 85,71 85,71
ROTACION DE CUENTAS X PAGAR
CAPITAL DE TRABAJO

Activos Corrientes /Pasivos
Corrientes 14 14 17 22 26
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9.10 Valoracién

El CAPM es la tasa esperada del inversionista sobre el dinero que esta
aportando como capital en el proyecto y que cubriria sus expectativas de
retorno y el riesgo asumido. El célculo del mismo es beta X prima de mercado +
Riesgo Pais + Tasa libre de riesgo la cual nos da un 18.30%

Su férmula es:

Beta x prima de mercado + Riesgo Pais + Tasa libre de riesgo (Bono del

estado)

Su céalculo en base a la formula es:

Tabla 44. CAPM.

CAPM
Beta 0,950
Bono del estado 6,89%
Riesgo Pais 5,69%
Prima de Mercado 6,02%
Costo de oportunidad N
Apalancado 18.30%

El CPPC Costo promedio ponderado del capital es la tasa a la cual se
descontarian los flujos de caja del proyecto para llevarlos a valor presente y es
la tasa requerida de retorno para todos aquellos que financian el mismo,
accionistas e institucion financiera, es decir es el costo de capital propio del

proyecto

Su féormula es:

Deuda x tasa de interés x (1-Tasa impositiva en el ecuador) + Porcentaje de
capital) x CAPM



Tabla 45. CPPC.

Costo d. de
Total Costo imp CPPC
Crédito 40,0% 11,1% 33,7% 2,9%
Aportes
socios 60,0% 18,3% 18,3% 11,0%
100,0%
CPPC 13,9%

134
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10. CAPITULO 10 PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 Financiamiento deseado

Tabla 46. Financiamiento.

FINANCIAMIENTO
Préstamos 85.752
Accionistas 128.628
Total

financiamiento 214.380

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

La estructura del capital sera de 69.909 délares divididos en dos socios 0
accionistas. El Arquitecto David Pérez contribuird con $45.000 obteniendo el
34,98% de las acciones y el Ing. Jorge Landivar aportara con $39.900
obteniendo el 31,01% de las acciones y finalmente el Ing. Jaime Pérez aportara
con 43.728 obteniendo el 33,99, obteniendo asi el total de $128.628
correspondientes al 60% del financiamiento del proyecto. La deuda del 40% del
total del financiamiento correspondiente a $85.752 se lo realizara por medio de
una institucion financiera privada a una tasa de 11.10% impuesta por el Banco

Central del Ecuador.

10.3 Capitalizacion

Dentro de las politicas de la compafia se establecerd que el 50% de las

utilidades netas se retengan por motivos de capitalizacion del proyecto.

10.4 Uso de fondos

El uso de los fondos de la compafia se establecera de acuerdo al aporte de

cada socio, asi como la distribucion del capital de la misma |descrito
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anteriormente como el 40% por parte de los socios o accionistas y el 60%

restante conformado por deuda.

10.5 Retorno Para el inversionista

Tabla 47. Retorno para el inversionista.

Afio 0

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Utilidades antes de
impuestos e intereses *[(1-
15%)*(1-22%)]

11.116

42.632

71.450

104.177

110.877

Depreciacign y
amortizacion (+)

18.086

18.086

13.086

15.440

15.440

Variacidn de capital de
trabajo

1.886

456

{209)

{228)

49

Gastos de Capital

{214.380)

Deuda

85.752

Pagop Principal Deuda

{13.584)

{15.171)

{16.943)

(18.922)

(21.133)

Pago Intereses deuda *[(1-
15%)*(1-22%)]

{5.862)

{4.810)

(3.635)

(2.322)

(857)

Flujo de efectivo
disponible del
inversionista

(128.628)

11.643

41.234

68.790

98.145

104.376

Flujos descontados

(128.628)

9.842

29.464

41.551

50.112

45.050

VAN

TIR

B/C

Plazo de pago

47381
208.55%
137

3.95

afios

Para los accionistas el proyecto es totalmente viable, obtiene un retorno del

29,55%, muy superior al 18,3% que esperaban, ademas en términos de costo

beneficio obtienen 1.37 dolar por cada délar invertido y recupera su inversion

en 3.95 afios. Se obtiene un van de 47.391 tomando en cuenta que el terreno

es arrendado y el plan de negocios no tiene muchos activos fijos.
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11. CAPITULO XI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
11.1 Conclusiones

e De acuerdo con el andlisis de investigacion de mercados, se concluye
qgue el segmento de futbolistas amateur se ha visto incrementado en los
ultimos afios gracias a la inversion privada en establecimientos que
ofrecen lugares Optimos para el desarrollo de la practica del fatbol.

e El andlisis de entorno de la industria refleja que un crecimiento anual del
11.4% ofrece un ambiente favorable para la implementacion de un
nuevo giro de negocio basado en distintos factores de diferenciacion
para el desarrollo en las habilidades dentro de la practica del futbol.

e Los datos recolectados en la investigacion de mercados sirvieron para
demostrar que existe una demanda insatisfecha de futbolistas amateur
que desearian mejorar sus habilidades en la préactica del futbol. También
ayudo a encontrar el segmento de mercado y perfil de posibles clientes
de quienes destinan un porcentaje de sus ingresos a la practica de este
deporte.

e Las estrategias a tomar detalladas en el plan de marketing reflejan la
correcta insercion del plan de negocios dentro del mercado al cual esta
dirigido, asi como el tamafio de mercado que se espera captar mediante
el uso de herramientas y de estrategias del marketing mix.

e Los valores arrojados dentro del plan financiero sirvieron para
determinar la viabilidad financiera del mismo con una tasa interna de
retorno TIR y un valor actual neto VAN positivos dentro de los tres
escenarios normal, optimista y pesimista planteados en el desarrollo del

proyecto.
11.2 Recomendaciones
Se recomienda implementar el negocio dentro de los parametros establecidos

en el transcurso de la investigacion, tomando en cuenta las siguientes

recomendaciones para su optimo desemperio.
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Identificar fortalezas dentro de la operatividad del negocio las cuales
puedan ser mejoradas y desarrolladas para mantener una ventaja
competitiva con posibles competidores inexpertos que deseen
implementar un mismo modelo de negocio.

Ofrecer los servicios que tiene la competencia, expandir la cartera de
negocios a realizar campeonatos en las instalaciones mejorando el
precio en torneos ya que se observa que el mercado es sensible al
precio.

Buscar personal con experiencia y conocimiento en el mercado, ademas
de contacto directo con el nicho y que puedan destacar en la toma de
decision de los clientes al momento de la eleccidon de un servicio.

Seguir las politicas de capitalizacién del proyecto reinvirtiendo utilidades
para la adquisicion del terreno obteniendo ventaja fiscal de reinversion
con el propdsito de optimizar las adecuaciones del establecimiento y

poder expandir el modelo de negocio en distintos sectores de la ciudad.
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ANEXOS



Poblacion de edades en Quito

QUITO
Grupos quinquenales de edad Sexo

Hombre
Menor de 1 afio 12,747
De 1 a 4 afos 59,584
De 5 a 9 afos 73,697
De 10 a 14 afios 72,820
De 15 a 19 afos 72,123
De 20 a 24 afios 76,614
De 25 a 29 afios 74,866
De 30 a 34 afios 64,167
De 35 a 39 afios 53,577
De 40 a 44 afios 45,760
De 45 a 49 afios 42,230
De 50 a 54 afios 34,479
De 55 a 59 afios 28,616
De 60 a 64 afios 21,747
De 65 a 69 afos 16,470
De 70 a 74 afos 11,234
De 75 a 79 afios 7,674
De 80 a 84 afios 5,361
De 85 a 89 arios 2,708
De 90 a 94 afios 1,107
De 95 a 99 afos 302
De 100 afios y mas 56
Total

Poblacion de Quito por sectores geograficas
Poblacion sector norte de quito

Administracién Zonal

2010 2001 Aumento/

Disminucién

2001-2010 %

Poblacién % Poblacion %

CIUDAD CONSOLIDADA 1.099.482 49.1 1.040.423 56.5 -2,5
Eloy Alfaro 453.092 20.2 412.297 22.4-2.2

Eugenio Espejo 421.782 18.9 394.005 21.4 - 2.5

Manuela Sdenz 224.608 10.0 234.121 12.7 - 2.7

Mujer
12,508
57,123
72,112
70,849
73,089
79,961
78,923
68,516
59,957
51,749
49,054
39,791
32,838
25,205
19,762
14,029
10,081

7,581

4,119

1,877

563
108

Total
25,255
116,707
145,809
143,669
145,212
156,575
153,789
132,683
113,534
97,509
91,284
74,270
61,454
46,952
36,232
25,263
17,755
12,942
6,827
2,984
865

164



AREAS EN PROCESO DE

CONSOLIDACION 1.139.709 50.9 801778 43.5 + 1,5
La Delicia 364.104 16.3 274.368 14.9+ 1.4
Quitumbe 288.520 12.9 197.334 10.7 + 2.217
Administracion Zonal

2010 2001 Aumento/

Disminucidn

2001-2010 %

Poblacion % Poblacion %

Los Chillos 166.812 7.4 116.946 6.3 + 1.1
Calderén 162.915 7.3 93.989 5.1 + 2.2

Tumbaco 157.358 7.0 119.141





