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RESUMEN

El siguiente plan de negocios, se basa en la creacion de un centro deportivo
nautico en base a un sistema de cable eléctrico en la provincia del Guayas,
canton de Samborondoén, llamado AquaSki. Este negocio, esta dirigido a

personas de 18 a 45 afios con un poder adquisitivo medio alto - alto.

El negocio se encuentra en la industria de Artes, Entretenimiento y Recreacion;
la misma que ha tenido un crecimiento del 5,5% en relacién al PIB entre el afio
2013 y 2014. (BCE, 2014).

Actualmente, no existe en el pais un lugar para la practica profesional de
deportes nauticos. La creacion de un negocio que brinde estas caracteristicas,
representa una oportunidad en la industria deportiva. Actualmente, existe la
Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard, ente regulador de los
diferentes deportes de agua. La federacion no cuenta con sus propias
instalaciones para la practica de sus diferentes deportes.

La investigaciébn de mercados, dio un porcentaje de aceptacion del 88% de
personas que les parce interesante la idea y que ademas, si estuvieran

dispuestas a acceder al servicio; datos que son positivos para el proyecto.

AquasSki, pretende entrar al mercado utilizando una estrategia de Especialista y
a su vez, una estrategia de Desarrollo de Producto. Se brindaran servicios de
calidad, conjuntamente con implementos de primera categoria para asi,
asegurar la seguridad en el sitio. Ademas, se ofreceran deportes

complementarios que se pueden practicar en el agua y en la tierra.

La creacion del negocio requiere de una inversion inicial de $ 83.080 USD, de
los cuales el 70% sera a través de un crédito en la Corporaciéon Financiera

Nacional (CFN), y el restante 30% por aporte de los socios.

Se realiza el proyecto con un escenario esperado apalancado, con un VAN de
$105.523 y una TIR DE 49,52 %, siendo financieramente viable para su

creacion.
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ABSTRACT

The following business plan focuses on the creation of a nautical sports center
based on an electrical cable system, located in the province of Guayas, canton
of Samboronddn, called AquaSki. This business is aimed to people aged from

18 to 45 years with a high purchasing power.

The business is located in the industry of Arts, Entertainment and Recreation;
which had a 5,5 % growth in relationship with GDP between 2013 and 2014.
(BCE, 2014).

Currently, in the country there is no place for professional water sports, so the
chance of creating a business that provides these features, is an opportunity in
the sports industry. In the country, the Ecuadorian Water Ski & Wakeboard
Federation is the entity that regulates the national water sports. By now, the

federation doesn’t have its own facilities for the practice of their different sports.

The market research, gave an acceptance rate of 88% of people who are
interested in the idea and that are willing to consume the service, numbers that
are positive for the project.

AquaSki intends to enter the market using a specialist strategy and also a
product development strategy. Providing quality services, along with first-class
equipment is fundamental to ensure security. In addition, complementary sports

will be offered so they can be practiced in the water and main land too.

The creation of the business requires an initial investment of $ 80.186 USD, of
which 70% will be through a loan from the National Finance Corporation (CFN),
and the remaining 30% contribution of the partners.

The project is built on an expected funded scenario. With an NPV of $ 105.523

and an IRR of 49,52 %, is financially viable for its creation.
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1. INTRODUCCION

En este capitulo, se expondran los aspectos generales del plan de negocio;
antecedentes, el origen de la idea, objetivos e hipotesis.

1.1 ASPECTOS GENERALES
1.1.1 ANTECEDENTES

Actualmente en el Ecuador, no existe un lugar profesional para la practica de
deportes de agua, esto se debe principalmente a que en el pais hay muy pocas

personas que saben del negocio y la administracion de este tipo de deportes.

La falta de implementos deportivos para agua y la enseflanza adecuada, limita
la posibilidad de realizarlos en un lugar que brinde todas las adecuaciones

necesarias.

Debido a que el pais carece de instalaciones deportivas profesionales, no es
posible realizar de manera adecuada muchos deportes extremos que hoy en
dia, tienen una demanda en el sector deportivo. Cuando se refiriere a

instalaciones profesionales se toman 3 criterios:

e Que sean avaladas por las Federaciones Internacionales de cada
deporte.
¢ Que puedan albergar campeonatos de los ciclos olimpicos y federativos.

¢ Que puedan tener capacidad de marca de records.

El diferenciador principal de esta idea es ser el primer y Unico centro deportivo
nautico en el pais, teniendo en cuenta que muy pocas personas han realizado

deportes de agua de manera correcta en el Ecuador.

La Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard esta constituida en
el pais por mas de 30 afios y al momento no cuenta con una instalaciéon
profesional para la practica de sus distintas disciplinas deportivas. La

oportunidad que representa para la federacion tener una instalacion de estas



caracteristicas, es que podra albergar los concentrados de preparacion para la

seleccion nacional de esqui ndutico & wakeboard.

La demanda, se determinard en base a una investigacion de mercado que se
realizara a un determinado grupo objetivo de cierto segmento de mercado. El
target, son personas de 18 — 45 afios interesadas en la préactica de deportes

extremos.

El proyecto estara ubicado en la provincia del Guayas, canton Samborondén,
via al Puente Alterno Norte km 8.5. Asi, se podra tener un espacio amplio para

brindar servicio y asesoria de calidad con innovadores procesos de gestion.

Debido a esto, se introduce principalmente los deportes de Wakeboard y
Wakeskate, aquellos que por su naturaleza, son los que se practican en estas

instalaciones nauticas.

Las razones anteriormente mencionadas, suponen una oportunidad de
mercado para el sector deportivo del pais y los diferentes deportistas que la

conforman.

1.1.2 OBJETIVOS
1.1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para determinar la viabilidad de la creacion de un

centro deportivo nautico en la provincia del Guayas.

1.1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Analizar la industria del sector deportivo y el servicio, para determinar
oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas que se presenten a

través del analisis del entorno de esta industria.

e Realizar una investigacion de mercado para determinar la factibilidad y
predisposicion de consumo mediante técnicas cualitativas 'y

cuantitativas, a través de focus group, entrevistas y encuestas.



e Determinar las estrategias necesarias a implementar a través de la

elaboracion de un plan de marketing para el centro deportivo nautico.

e Realizar el plan de operaciones y produccion del negocio para disefar
los procedimientos necesarios para el correcto funcionamiento de la

empresa.

e Crear la estructura organizacional de la empresa, en donde se

establezcan las politicas de recursos humanos que se deben seguir.

e Analizar los riesgos y supuestos que pueda presentar el proyecto.

e Determinar la viabilidad del proyecto mediante un plan financiero a 5

afios plazo.

1.1.3 HIPOTESIS
La creacion de un centro deportivo nautico en la ciudad de Guayas tiene

mercado potencial y es financieramente viable.



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

La importancia de analizar la industria en la cual se encuentra el negocio es
fundamental para la viabilidad del proyecto. Se analizar4 la industria, sus

tendencias, macro y micro entorno, asi como también la idea de negocio.

2.1 LA INDUSTRIA
Se ha catalogado el negocio, tomando como base la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas. (CllU4, 2014).

\/ *R — Artes, Entretenimiento y Recreacion

Seccién

v *R93 — Actividades Deportivas, de Esparcimiento y Recreativas

Division

®#R931 — Actividades Deportivas
Grupo

*R9311 — Explotacidn de Instalaciones Deportivas

Clase

Figura. 1.Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas

Adaptado de INEC, 2014.

Como se observa en la Figura 1, segun la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas, la ubicacion del negocio esta en la Seccidon R — Industria de Artes
Entretenimiento y Recreacion. Division R93 — Actividades Deportivas. Grupo
R931- Actividades Deportivas. Clase R9311 — Explotacion de Instalaciones

Deportivas.

El negocio, consiste en crear de un centro deportivo nautico en base a cable

eléctrico en la provincia del Guayas, canton de Samboronddén.

La industria y el sector deportivo ecuatoriano, ha tenido cambios radicales en
los ultimos afios desde que asumio la presidencia el Economista Rafael Correa
en el afio 2007. Debido a esto, se deben analizar cuales han sido las

modificaciones estructurales que han permitido una nueva era en el deporte




ecuatoriano. Asi, se comprendera de una mejor manera el comportamiento del

entorno del proyecto que se propone.
2.1.1 TENDENCIAS

Dentro de las tendencias, se analiza el PIB, indicador vital del pais en la
produccién de bienes y servicios; asi como también, cuanto aporta la industria

de Artes, Entretenimiento y Recreacién al PIB nacional.
2.1.1.1 EL PIB

Es importante ver como ha venido evolucionado el PIB ecuatoriano en los

altimos afios y realizar un analisis entre la relacion del PIB petrolero y no

petrolero.

Variable 2010 2011 2012 (sd*) 2013 (sd*) 2014 (p**)
Gasto de Consumo Final de los Hogares 43.268.658 47.807.088 52.129.361 55.472.336 58.478.476
+Gasto de Consumo Final del Gobierno General | 9.181.067 10.091.166 11.726.752 13.323.573 14.107.042
+Gasto de Consumo Final de las ISFLSH *** 743.447 850,067 878.911 948.767 981.455
+ Formacion Bruta de Capital Fijo 17.127.889 20.470.786 23.707.838 26.374.421 27.819.011
+Variacion de Existencias 2.373.567 1.839.569 731.524 885.567 1.082.821
+ Exportaciones 19.402.439 24.671.849 26.522.271 27.645.575 28.831.342
- Importaciones 22.541.700 26.453.861 27.772.113 29.874.069 30.382.775
= PRODUCTO INTERNO BRUTO 69.555.367 79.276.664 87.924.544 94.776.170 100.917.372

Figura. 2. Producto Interno Bruto Nacional.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Como todos los afios, el Banco Central del Ecuador publicdé sus cifras, en
donde se observa que para el afio 2014, el PIB ecuatoriano se situ6 en
$100°971,372 con una tasa de variacion del 3,4 % con respecto a las cifras del
2013. (BCE, 2015).

Estos datos reflejan una tendencia de crecimiento econémico, permitiendo una

mayor facilidad para la creacion de un negocio en el pais.




Por otro lado, se debe analizar cuanto aportan todas las industrias que
pertenecen a la produccion NO petrolera y su aporte al PIB; y asi compararlo

con el aporte que solamente corresponde a la produccion petrolera.

Miles de US dalares

VALOR

Industrias

VALOR OTROS
AGREGADD Asn::lgnnn ELEMENTOS TOTAL PIB
PETROLERO MO DEL PIB
Trimestres
8.126.685| 5B.372.775| 3.055.907| 69.555 367
20111 > BAT.633 15,576, 346 707,206 18921187
20111 5 B26.069 16, 214.501 BA3.915 19, 724. 505
20111 5 574496 16, 702,351 E90.751 19,967,595
20111V = G64.071 17 140, 756 E58.574 20,663,371
10.902.229| 65.633.986| 2.740.443| 79.276.664
20121 3.057.878 17 582,251 1.022.370 =1 662,499
2012_11 = 941,650 17.976.369 1021715 1679, 734
2002_I = G521, 156 18133770 332 113 51347075
2012_IV 5 G5, 727 18 50, 207 1.0%2 163 =2 134 105
11.416.441| 72138597 4.068.373| 87.623.41
2013.1 = 540,135 18 A0z 31z 1073493 23 515, 5400
201311 5 572 096 19,326 142 1.133.290 23 351 525
2013 3 119,591 19, 706,516 1152190 23978247
20131V 5 926 693 20162, 320 1157.952| 24246965
11.858.515| 78.097.290 4.516.875| 94.472 680
20141 3109, 336 01,369,667 1105656  24.584.859
2014_11 3 168,429 0,857 522 1.109.292 55 135, 243
2014_ 2 993328 21424, 261 1.204. 094 25 21,703
2014_IV 5 259 406 51 688.130 1.753.832 55 201,365
11.530.499| 84.339.800| 4.672. 874| 100.543.173

Figura. 3. PIB Petrolero y PIB No Petrolero.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2014.

Como se observa en la Figura 3, el PIB Petrolero represent6 en el afio 2014 un
valor total de $84°339.800 miles de délares vs $11°530.499 miles de dolares
correspondientes al PIB NO petrolero.

Asi, el 83.88 % del PIB es NO petrolero y un 11,46 % corresponde a ingresos
por parte del petroleo; siendo las industrias de otros sectores las que aportan

en gran mayoria a la produccion de bienes y servicios.




El valor agregado bruto es la cantidad de dinero y valores que cada industria
aportan al PIB para resumirlo en un valor total anual. (BCE, 2014).

A continuacion, se analizard cuanto aporta la industria de Artes Entretenimiento

y Recreacion en el PIB no Petrolero.

Wend Principal

" ."\\

-

Banco Central . 2%
del Ecuador .o

e

3

Industrias Administracion
Ensefianza y puablica,
Servicios  defensa; planes Servicio Otros
socialesyde deseguridad doméstico Servicios *
salud sodcial
obligatoria

OTROS
TOTALVAE ELEMENTOS TOTALPIB
DELPIB

6.943.301 5.499.779| 333.711| 5.348.443| 83.555.038| 4.068.373| 87.623.411
1.805.828 1.476.542 89.433| 1.388.762| 21.842.447( 1.073.493| 22.915.940
1.843.024 1.507.176 93.247| 1.425.844| 22.198.238 1.133.290| 23.331.528
1.875.685 1.554.963 97.265| 1.446.055| 22.826.107( 1.152.140| 23.978.247
1.529.437 1.596.529 102.168| 1.471.940| 23.085.013| 1.157.952| 24.246.565
7.453.974 6.135.210( 382.113| 5.732.601| 89.955.805 4.516.875| 94.472.680
1.854.616 1.525.348 103.254| 1.484.674| 23.479.203| 1.105.656| 24.584.859
1.967.487 1.613.777 104.631| 1.500.359| 24.025.351| 1.109.292| 25.135.243
2.007.284 1.753.425 108.825| 1.524.485| 24.417.603| 1.204.094| 25.621.703
2.071.115 1.813.323 1059.902| 1.554.610| 23.547.536| 1.253.832| 25.201.368
7.940.502 6.705.873| 426.652| 6.064.128| 095.870.299| 4.672.874| 100.543.173

(*) Incluye : Actividades inmobiliarias y entretenimiento, recreacicn y otras actividades de servicio:
Elaboracion: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

Figura. 4. Cuentas Nacionales Trimestrales.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2014.

Dentro de la informacién proporcionada por el Banco Central del Ecuador sobre
cuanto aporta cada industria al PIB no Petrolero, podemos observar que no se
tiene una cifra exacta de cuanto aporta solamente la Industria de Artes

Entretenimiento y Recreacion.

Aun asi, como lo muestra la Figura 4 (en el apartado inferior), esta industria es

incluida dentro de la industria “Otros Servicios”.




Para el afio 2014, esta industria obtuvo ingresos por $6'064.128 miles de
dolares, teniendo un incremento del 5,5% con respecto al afio 2012; industria
que aporta en un 6 % al PIB no Petrolero. (BCE, 2014).

De esta manera, existe un crecimiento en la industria, siendo atractiva para

ingresar y en especial el sector deportivo.
2.1.1.2 CICLO DE VIDA DE LA INDUSTRIA

Como se observa en la Figura 5, la industria de Artes Entretenimiento y
Recreacion se encuentra en una etapa de CRECIMIENTO. (Kotler y Armstrong,
2013, p.242).

CRECIMIENTO [ MADUREZ ] [ DECLINACION

vy

INDUSTRIA
ARTES, ENTY
REC

INTRODUCCION

Figura. 5.Ciclo de Vida de la Industria.

Adaptado de Kotler y Armstrong, 2013, p.242.

“La inversion en el sector social y deportivo ha tenido un crecimiento de 4,2
veces mas con relacion al afio 2007. En el afilo 2014 se invirtid 11 millones de
dolares.” (El ciudadano, 2015).




La industria se compone de muchos servicios y productos que tienen como fin
dar actividades de ocio, salud y entretenimiento al consumidor. La mayoria de
estos, ofrecen una comercializacion directa, diferenciandose principalmente en

el servicio y la innovaciéon que puedan presentar frente a la competencia.

En esta industria, se encuentran negocios como: gimnasios, cines, parques de

aventura, centros deportivos, entre otros.

La variedad de opciones, permite al consumidor acceder a centros deportivos

en donde pueda obtener beneficios para la recreacion, salud y estética.

Al carecer de instalaciones con caracteristicas profesionales para la practica de
nuevos deportes como los extremos, se presenta la oportunidad de crear

nuevos lugares que cumplan con estos requerimientos.

Si bien es cierto que existen varios lugares para la practica deportiva, casi
ninguno cumple con los requerimientos técnicos para poder realizar actividades
que generen mayor fidelidad, seguridad, gestion y entretenimiento para los
posibles usuarios, en donde se tenga el aval correspondiente por los diferentes
entes reguladores.

Debido a esto, la industria de Artes Entretenimiento y Recreacion es atractiva
para ingresar, ya que presenta oportunidades especificas para el sector

deportivo.

Es necesario que cualquier negocio que ingrese, brinde tecnologia y servicio de

punta para diferenciarse de servicios o productos sustitutos.

2.1.2 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA
2.1.2.1 SEGMENTACION DE LA INDUSTRIA

Segun el Sistema Nacional de Informacién, la poblacion a nivel nacional que
conforma la industria de Artes Entretenimiento y Recreacion esta distribuida de

la siguiente manera, como se muestra en la Figura 6. (SNI, 2014).
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Poblacion ocupada en Artes, Entretenimiento y
Recreacion a Nivel Nacional

Total: 43.161,00

= URBANO 28.923,00

= RURAL 5.238,00
85%

Figura. 6.Poblacion Ocupada en Artes, Entretenimiento y Recreacion a Nivel

Nacional.

Adaptado de Sistema Nacional de Informacion, 2014.

Se puede observar, que un 85% de la poblacién urbana a nivel nacional se

encuentra trabajando en esta industria.

Una vez analizado a nivel nacional, es importante mirarlo en la provincia del

Guayas, lugar propuesto para este proyecto.

Poblacién Ocupada en Artes,
Entretenimiento y Recreacion GUAYAS
Total: 9.701,00

3%
m URBANO 9.420.00

= RURAL 281,00
97%

Figura. 7.Poblacién Ocupada en Artes, Entretenimiento y Recreacién Guayas

Adaptado de Sistema Nacional de Informacion, 2014.

Los resultados proporcionados por el SNI, reflejan que un porcentaje muy alto
de la poblacién urbana (97%), se encuentra laborando en el area urbana. Estos
datos permiten entender de mejor manera la estructura de la industria. (SNI,
2014).
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2.1.2.2 INFRAESTRUCTURAS DEPORTIVAS

Gracias a la creacion del Ministerio de Deportes y el trabajo en conjunto con el
Comité Olimpico Ecuatoriano, se ha dado paso a profesionalizar y brindar
acceso a la poblacién a la practica de actividades deportivas. Para esto, es
indispensable contar con infraestructuras que posibiliten la actividad de
cualesquiera que sean los deportes elegidos por la poblacién y que cuenten

con caracteristicas profesionales para poder ofrecer mayores beneficios.

Al contar con infraestructura deportiva profesional para un deporte especifico,
se permite la realizacion de manera segura y confiable, por lo que se asegurara

un desarrollo 6ptimo a nivel fisico y emocional para el practicante.

En la provincia del Guayas se cuenta con 602 infraestructuras deportivas

distribuidas de la siguiente manera:

Numero de infraestructuras deportivas = 602

4 cantén

DURAN
EMPALME
GUAYAQUIL
MILAGRO

Figura. 8.Infraestructuras Deportivas Guayas.

Tomado de Sistema Nacional de Informacién, 2014.
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Guayaquil, es la ciudad principal que tiene 331 infraestructuras deportivas.
Samborondodn tiene solamente 5, siendo un lugar 6ptimo para desarrollar una
instalacion que albergue un deporte no explotado y fomentar la préactica
deportiva en este canton. (SNI, 2014).

Es importante resaltar que la Figura 8 solo indica la cantidad de instalaciones
que existen para la practica de algun deporte o un espacio adaptado para la
actividad fisica; mas no aquellas que brindan un servicio por ocupar estos

espacios. Estas instalaciones deportivas no se consideran profesionales.

2.1.2.3 CADENA DE VALOR

A continuacion, el siguiente grafico muestra los principales elementos que
conforman la cadena de valor de la industria, estas actividades son necesarias
para desarrollar estrategias que permitan el funcionamiento de cualquier

negocio que desee entrar en la industria.

CREACION
DE UN LOGISTICA LOGISTICA
SERVICIO INTERNA OPERACIONES EXTERNA MARKETING SERVICIOS
DEPORTIVO

¢ Importacién ¢ Entrenadores y * Entrenamiento ¢ Abastecimiento ¢ Promocién a *+ Instruccién
de insumos personal de deportistas de insumos través de personalizada
deportivos adecuado *Horarios ¢ Compra de entidades « Afiliacién a
« Adecuacion * Manejo de * Limpieza implementos reguladoras del clubes
dela implementos * Mantenimiento * Proveedores deporte * Promociones
instalacion deportivos * Campanas en personalizadas

puntos de venta
« Redes sociales

PROCESOS DE SOPORTE

| Abastecimiento de equipos y venta de implementos a deportistas >

| Tecnologia en implementosy en adecuaciones para diferenciarse de la competencia >

| Personal y entrenadores certificados que garanticen la seguridad >

| Infraestructura con pardmetros de calidad >

Figura. 9.Cadena de Valor
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Para una correcta planificacion estratégica, es necesario seguir los pasos que
se presentan en la Figura 9; la cadena de valor. Esta inicia con la creacion del
negocio, logistica interna, operaciones y logistica externa; aquellas que
permiten un funcionamiento ideal de una empresa en esta industria. Ademas,
es necesario incorporar procesos de soporte, aquellos que permitiran mejorar
las actividades de la empresa y el servicio entregado al cliente final.

Es necesario recalcar que esta cadena de valor esta adaptada a una industria,

mas no a un negocio como lo explica la misma definicion de cadena de valor.

2.1.3 FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS
2.1.3.1 FACTORES ECONOMICOS
2.1.3.11 Inflacion

Uno de los factores econdmicos que se debe tener en cuenta es la inflacion, ya
que permite ver el aumento general de los precios durante el afio y asi

compararlo con los afios pasados.

Segun el Banco Central del Ecuador y el informe presentado al final del afio

2014, se detalla la siguiente informacion:

100
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Figura. 10.Inflacion.

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.
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Como se observa en la Figura 10, para el afio 2014 la inflaciéon anual se situ6
en un 3.70%, teniendo una tendencia muy estable en comparacion a los afios
anteriores, indicando que los precios se han mantenido estables para el

consumidor ecuatoriano. (BCE, 2015).

2.1.3.1.2 Asignacion de recursos al deporte ecuatoriano

FEDENADES FEDENADOR _, TEDENALIGAS FEDEPOE Matrices LDP
FEDEME

Ligas Deportivas Barriales Matrices LPB

Ligas Deportivas
Parroquiales
Federaciones Ecuatorianas

Federaciones de Ligas por Deporte

Barriales y Parroquiales

Federaciones Estudiantil
de Provincia

ciones Provinciale:

TRANSFERECIAS A ORGANISMOS DEPORTIVOS
ANO 2012

Figura. 11.Asignacion Recursos al Deporte Ecuatoriano.

Tomado de Ministerio del Deporte Ecuatoriano, 2012.

El Ministerio del Deporte, como ente encargado de asignar los recursos a los
distintos organismos deportivos, entregé $75'231.275 ddlares en el afo 2012,
distribuidos a las diferentes Federaciones Nacionales, Provinciales,
Ecuatorianas, Ligas y COE. (MDE, 2012).

Estos valores entregados se distribuyen de acuerdo a las necesidades de cada
organismo deportivo, con el fin de mejorar y profesionalizar el deporte.
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Parte de este dinero total, es distribuido a las Federaciones Ecuatorianas por
Deportes, aquellas que son encargadas del deporte de alto rendimiento del
pais. En su presupuesto anual, destinan gran parte de recursos financieros a
las instalaciones en donde realizan sus actividades deportivas, ya que dichas

infraestructuras generan diferentes tipos de gastos.

Actualmente solo esta disponible al publico la rendicién de cuentas 2012 por el
Ex Ministro de Deportes, José Francisco Cevallos. Dicha informacién sirve para
hacer una referencia en cémo estd distribuido los recursos al deporte

ecuatoriano por parte del gobierno nacional.

2.1.3.1.3 Tasa de Interés

TASA DE INTERES EN EL TIEMPO

8,68

8,17 8,17 8,17 8,19

31/12/2010  31/12/2011  31/12/2012  31/12/2013  31/12/2014

Porcentaje

Figura. 12.Tasa de Interés en el Tiempo.

Adaptado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Para el mes de Diciembre del 2014 el indicador de la tasa de interés se

encontré en 8.19% manteniendo una tendencia estable con respecto a los
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anteriores anos. Este indicador debe ser tomado en cuenta a la hora de recurrir

a un préstamo en un banco o corporacion financiera. (BCE, 2015).

21314 Desempleo
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Figura. 13.Porcentaje de Desempleo en el Tiempo

Adaptado de Banco Central del Ecuador, 2015.

El desempleo, es otro de los factores a tener en cuenta, ya que si en el pais
aumenta el desempleo, menos bienes y servicios seran requeridos por los
consumidores; especialmente con actividades relacionadas a la industria de
Arte, Recreacion y Entretenimiento, las cuales son mas susceptibles a

encontrar productos sustitutos.

El desempleo en los ultimos 5 afios ha tenido una tendencia a disminuir, ya que
existen mas personas con trabajo y por ende mayor predisposicion al consumo

de bienes y servicios; datos positivos para la industria. (BCE, 2015).
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2.1.3.15 indice de confianza del consumidor

Como podemos observar en la Figura 14, el Banco Central del Ecuador ubica

en 45.2 puntos el ICC para el mes de Septiembre 2014. (BCE, 2014).

e iNDICE DE CONFIANZA DEL CONSUMIDOR
(2008-2014)
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Figura. 14.indice de confianza en el Consumidor

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2014.

Otro de los datos importantes a tener en cuenta, es el indice de Confianza del
Consumidor. “El ICC mide el grado de optimismo que los consumidores sienten
sobre el estado general de la economia y sobre su situacion financiera
personal”’. (McWhinney, 2014).

Para un negocio nuevo en el mercado, se debe tener en cuenta estos datos, ya
gue los consumidores deben sentirse seguros al momento de gastar en un

producto y servicio, sintiendo una satisfaccion y retribucion por su compra.

Se puede observar que este indice ha tenido una tendencia al crecimiento en
los ultimos afios, datos que relejan una mayor intencion de gasto de dinero por

parte de la poblacion.

Los 45.2 puntos se obtienen en base a una encuesta que incluye 6 preguntas
sobre la situacion econdmica personal y de la economia en general. Se realiza
un promedio ponderado de los mismos para obtener el indice a nivel nacional.
(UTDT, 2015).



http://es.wikipedia.org/wiki/Optimismo
http://www.investopedia.com/contributors/103
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2.1.3.1.6 PIB per Cépita

INGRESO PER CAPITA
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Figura. 15.PIB Per Cépita.

Adaptado de Datosmacro, 2015.

A través de los datos proporcionados por la pagina web Datosmacro, el poder
adquisitivo de los ecuatorianos, segun el PIB per capita est4 en un rango de
ingreso de tendencia creciente en los ultimos afios de USD $4000 a $6000
dolares, proyectando un panorama positivo de crecimiento econémico a futuro.

(Datosmacro, 2015).

El PIB per Capita es la relacion que existe entre el PIB y el numero total de
habitantes; valores que relacionan la calidad de vida que existe en las personas

de un pais. (Educaplus, 2015).

Los valores que se muestran en la Figura 15, indican que el Ecuador ha tenido
una tendencia de crecimiento en los ultimos 5 afios. Estos valores, reflejan

mejores oportunidades para el ecuatoriano en bienestar, educacion y salud.
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2.1.3.2 FACTORES POLITICOS

Actualmente en el pais existen dos tipos de entes reguladores para el deporte
Ecuatoriano.

e Ministerio del Deporte Ecuatoriano

e Comité Olimpico Ecuatoriano
El Ministerio del Deporte Ecuatoriano (MDE, 2014) se define como:

“El organismo rector de la Actividad Fisica y el Deporte que define las
politicas, los objetivos y las estrategias del sector, como generador del

buen vivir.

Por estos motivos, el Ministerio del Deporte, es el 6érgano rector
planificador del deporte, educacion fisica y recreacion y le corresponde
establecer, ejercer, garantizar y aplicar las politicas, directrices y planes
aplicables en las areas correspondientes para el desarrollo del sector de
conformidad con lo dispuesto en la Constitucion, Leyes instrumentos

internacionales y reglamentos aplicables”.

También, es necesario tomar en cuenta que antes de la presidencia del Ec.
Rafael Correa, no existia un ministerio encargado especificamente del deporte.
Se logro, la creacion del Ministerio del Deporte Ecuatoriano, en donde estas

actividades estaban a cargo del Ministerio de Cultura y Educacion.

Por otro lado, esta al Comité Olimpico Ecuatoriano (COE, 2013) el cual se

define como:

“Es la institucion que en el pais se encarga de velar por el desarrollo,
difusion y proteccion del Movimiento Olimpico y del deporte en general,
en especial del deporte de alto rendimiento.

El Comité Olimpico Ecuatoriano, tiene diferentes atribuciones las cuales
le permiten afectar directamente sobre el deporte ecuatoriano y las

diferentes federaciones por deporte del pais.”
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Finalmente, es necesario destacar a la Federacién Ecuatoriana de Esqui
Nautico & Wakeboard como la encargada de organizar, regular y promover la

practica de los diferentes deportes nauticos. (FEENW, 2015).

La Federacion, ha existido en el pais por mas de 30 afios, obteniendo
importantes logros deportivos para el pais. Su necesidad de obtener mas
recursos econoémicos Yy fisicos, ya sean de fuentes publicas o privadas, es para
potenciar y poder dar acceso a toda la poblacion a este limitado deporte que
requiere por su naturaleza instalaciones e implementos de alta complejidad.

2.1.3.3 FACTORES SOCIALES

Debido a la transformacion que ha tenido el deporte en los ultimos afos, las

tendencias deportivas han cambiado.

Mirando los datos del INEC, las horas de préactica deportiva a nivel nacional
segun grupos de edad, refleja que el promedio de horas destinadas al deporte
es de dos horas (2), especialmente en grupos de 12 a 24 y de 25 a 44 afos.
(INEC, 2009)

44 6%

34.9%
14,2%
6,0%
228 u!
ol

T
Menos de 1 hora 2 horas 3 horas 4 horas y
una hora mas

Figura. 16.Horas de Practica Deportiva a Nivel Nacional.

Tomado de INEC, 2009.

En la Figura 16 se observa, que el promedio de horas dedicadas a la practica

deportiva es bajo. Esto tiene una relacién directa con los lugares e
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instalaciones deportivas que existen. Con el fomento y promocion de nuevas

actividades deportivas, el promedio de tiempo incrementaria.

Por otro lado, se debe tomar en cuenta la distribucién porcentual de la

poblacién que practica algun deporte segun sexo. (INEC, 2009).

Sexo
Total

Hombre Mujer
2 232 480 720 829 3023 309
; . 3 I s .
Practica algiin deporte AT T% 16.2% 31 6%
2 451 302 4092 T16 6 544 018
52.3% B3, 8% 65 4%
4 683 782 4 BA3 545 9 567 327

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

Figura. 17.Distribucion Porcentual de la Poblacién que Practica Algun Deporte

Segun Sexo.

Tomado de INEC, 2009.

Se observa en la Figura 17, que la diferencia de practica deportiva entre
hombres y mujeres es de casi 3 veces mayor para el género masculino. Estos

porcentajes reflejan la poca inclusién de las mujeres en la industria deportiva.

Estos datos permiten entender de mejor manera como la poblacién interactla
con el deporte ecuatoriano, y como la creacidbn de nuevas instalaciones
deportivas y actividades contribuiria a una mayor practica deportiva. Los

beneficios son mdltiples; uno de ellos, la disminucion de gasto en salud publica.

Al tener una poblacion que realiza mas ejercicio y actividad fisica, el riesgo de
padecer enfermedades y lesiones disminuye, ya que el cuerpo se encuentra

mas sano.
Poblacion Nacional

Segun el ultimo censo nacional realizado en el afio 2010, Ecuador cuenta con
14’483.499 habitantes, teniendo un incremento del 16.6% frente al censo del
2001. En Guayas, actualmente hay 3'645.483 habitantes con un 10.1% de
incremento. (SNI, 2014).
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Estratos Sociales

Los estratos socioecondémicos, dividen a la poblacion segun sus ingresos y el
poder adquisitivo que posee cada hogar. En el Ecuador se conforman asi:

1,9%

11,2%

C+
22.8%

49,3 %

22.8%

Figura. 18.Estratificacién Nivel Socioecondmico.

Tomado de INEC, 2011.

Como se observa en la Figura 18, existen 5 niveles socioeconémicos en el
Ecuador, empezando con el Nivel A como el mas alto, hasta llegar al D como el
mas bajo. Esto es importante para que un negocio determine cuél es el

segmento que desea atender. (INEC, 2011).

2.1.3.4 FACTORES REGULATORIOS
Importaciones Tasas o Aranceles

A partir del mes de Abril 2015, en esfuerzo del Comité Olimpico Ecuatoriano,
dirigido por el Ab. Augusto Moran Nuques, en conformidad con la resolucion
No. 015 — 2015 del Comité de Comercio Exterior COMEX las importaciones de

implementos deportivos no pagaran aranceles. (COMEX, 2015).
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Esto beneficiara a cualquier negocio deportivo que requiera de cualquier
insumo para poder implementar o crear una instalacion, producto o servicio

deportivo.
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual

Cualquier idea de negocio debe ser registrada en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual para proteger y patentar todos los elementos que
componen la constitucion de la empresa, como: logo, nombre, idea etc. Estos

trdmites se pueden realizar via web o en el mismo establecimiento publico.
2.1.3.5 FACTORES TECNOLOGICOS

Hoy en dia el uso de tecnologia es indispensable para cualquier industria y
negocio que inicie en el Ecuador. El acceso a redes sociales e informacion por
parte del consumidor, demanda que todo esté en la web. Los canales digitales

permitan una mejor retroalimentacion entre el cliente y el negocio.

La profesionalizacién del sector deportivo, exige que todas sus actividades
sean comunicadas de manera facil, rdpida, informativa y directa hacia el cliente

o deportista, de manera que se pueda brindar un servicio y atencién de calidad.

Las instalaciones deportivas requieren una modernizacion en todos los
aspectos tangibles e intangibles, independientemente de cual sea la disciplina
a practicar. Cuando se tiene esto, la actividad deportiva brinda mayor eficiencia
y seguridad a los usuarios, siendo fundamental para posicionarse Yy

diferenciarse en el mercado.

Cuando se tiene tecnologia de punta, existe mayor facilidad de que la
instalacion sea avalada por los diferentes organismos internacionales y
reguladores, dando la posibilidad de que se cumpla con las caracteristicas de

“‘instalacion profesional” como se cit6 al principio del Capitulo 1.
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2.1.4 CANALES DE DISTRIBUCION

Empresa Cliente

Figura. 19.Canales de Distribucion

Las instalaciones deportivas en el pais presentan un canal de distribucion
directo ya que al ser un servicio, la empresa brinda su atencion directamente

en el centro a donde acude el cliente.

La principal ventaja de que el canal sea directo, es una interaccion cercana con
él, proveyéndole de adecuados implementos deportivos y técnicas. Esto
permite mejorar el nivel deportivo y cumplir con las metas personales que cada

cliente o deportista puedan tener.

Otra de las ventajas que se presenta, es la posibilidad de afiliarse a un club o

federacion que brinde distintos tipos de beneficios; ya sean privados o publicos.

La principal desventaja, es que una instalacidbn deportiva requiriere de un
personal muy capacitado en orden de prevenir accidentes, esto puede ser
critico para la reputacion de cualquier negocio que brinde deportes con riesgo

de lesion.

Ademas, se requiere de una mantencion periédica de todos los implementos
deportivos, areas principales y auxiliares en orden de asegurar los procesos de

calidad.
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2.1.5 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Nuevos
participantes
MEDIA

r

Poder de
negociacion
de los
proveedores
ALTO

Rivalidad
entre
competidores
MEDIA

Amenaza de

los sustitutos
ALTO

L

Poder de
negociacién
de los
compradores
MEDIA

Figura. 20.Las Cinco Fuerzas de Porter

2.1.5.1 NUEVOS PARTICIPANTES (BARRERA DE ENTRADA)

La industria de Artes, Entretenimiento y Recreacion ha ganado cada vez mas
participacion en el mercado ecuatoriano. Cualquier creacion o implementacion
de una instalacion deportiva requiere una inversion media a alta, teniendo en

cuenta las especificadas técnicas de cada deporte.

Los requerimientos para poder construir una instalacion, van de acuerdo a las

tltimas necesidades que cada deporte exige en su especificidad técnica.

Por lo tanto, se concluye que la barrera de entrada para alguien que desee

ingresar a la industria y crear una instalacion deportiva es MEDIA.
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2.1.5.2 AMENAZA DE LOS SUSTITUTOS

La industria de entretenimiento y deportes, ofrece algunas alternativas para el
consumidor. A pesar de que muchos de estos lugares no son profesionales en

Su servicio, cada vez son mas las alternativas que el mercado ofrece.

En esta industria podriamos encontrar servicios sustitutos como: cines, centros

deportivos amateurs, gimnasios, clubes, espectaculos deportivos, entre otros.
Por lo que se concluye, que el poder de amenazas de sustitutos es ALTO.
2.1.5.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

En una industria que los compradores tienen varias opciones, es importante
que cualquier servicio que se instale en el pais, pueda ofrecer un valor

agregado y genere fidelizacion.

Existen servicios deportivos que por sus caracteristicas técnicas deportivas y
ubicacion, pueden limitar el acceso al cliente, ya que el mercado presenta
pocas alternativas en los deportes extremos. Por esto, los compradores pueden

buscar productos o sustitos en el mercado.
Asi, se concluye que el poder de negociacion de los compradores es MEDIO.
2.1.5.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

La industria deportiva, se encuentra limitada al acceso de recursos humanos,
implementos deportivos, maquinaria y articulos que puedan facilitar la

implementacion y creacion de servicios deportivos.

La mayoria de estos recursos son producidos y fabricados en paises
extranjeros ya que no existe produccion nacional de estos insumos para una

gran mayoria de los deportes que se practican en el Ecuador.

Cualquier negocio que desee entrar a esta industria, en especial al sector
deportivo, debe tener proveedores especificos que cumplan con las
necesidades que cada actividad deportiva requiera. El poder de negociacion de
los proveedores es ALTO.
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2.1.5.5 INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD

Debido a que la industria no esté profesionalizada, no ha existido una rivalidad
directa entre empresas y servicios de este tipo. El principal indicador, es la falta

de logros deportivos a nivel pais.

Cuando la industria tiene un manejo correcto en instalaciones, deportistas
productos y servicios deportivos, existen mas empresas involucradas en el

mercado, lo cual genera una mayor rivalidad.

Es importante tener en cuenta que cualquier empresa ya sea de servicios 0
productos deportivos, enfoque su atencion en generar una ventaja competitiva
y valor agregado al cliente. Las empresas deportivas compiten basicamente en

servicio y calidad de sus instalaciones.
Asi se puede concluir que la intensidad de la rivalidad es MEDIA.

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

221 LA IDEAY EL MODELO DE NEGOCIO

Hoy en dia, el mundo del deporte exige cada vez mas un manejo profesional de
Sus recursos y en la manera en que se lo administra, todo esto con el fin de
que se pueda obtener una alta rentabilidad y participacién integral de la

sociedad; consiguiendo resultados beneficiosos para las personas y el pais.

Cuando se habla de profesionalizacién deportiva, son muchas las areas que se
toman en cuenta para maximizar el potencial que cada deporte puede entregar
a las personas. Las areas a tomar en cuenta para profesionalizar un deporte
son: eventos deportivos, instalaciones deportivas, patrocinio e imagen, derecho
y asesoria juridica, medicina deportiva, asesoramiento, entrenamiento, control

y homologacién internacional.

En el Ecuador, no es ninguna excepcion y por lo tanto, se deben construir
instalaciones deportivas de categoria mundial para que los diferentes deportes

puedan crecer y se puedan administrar de una manera efectiva. Esto dara
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como resultado, una mejor preparacion de deportistas, brindando la facilidad de
entrenamiento y asesoria adecuada que se debe exigir hoy en dia.

Los resultados, se veran reflejados al momento en que estas instalaciones
deportivas puedan homologarse para albergar diferentes campeonatos de
caracter de ciclo olimpico y federativo, permitiendo asi mayores ingresos a las

diferentes industrias del pais; mejorando y creciendo el deporte ecuatoriano.

De esta manera, la idea de negocio es la creacion del primer centro deportivo
de alto rendimiento que ofrezca la practica de deportes nauticos en base a un

sistema de cable eléctrico desarrollado en una ldmina de agua artificial.

Los deportes de agua en el Ecuador son poco conocidos, la idea propuesta es
la creacion de un centro deportivo que permita brindar las facilidades y la
instruccion adecuada. Actualmente, no existen negocios dedicados a la
ensefianza de deportes nauticos motorizados por lo que hace ain mas limitado

el acceso.

Se trabajara en conjunto con la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico &
Wakeboard encargada de regular y administrar el deporte en el Ecuador.

Esta idea de negocio nacié en Europa, en donde las condiciones climaticas y
alto costo de tener un bote 0 embarcacion a gasolina no permitian el acceso a

la poblacion de realizar deportes de agua.

Debido a esto, se desarrollé un sistema eléctrico de facil implementacion, el
cual permitio la practica de deportes nauticos a un segmento desatendido y con

mucha demanda.

Debido al éxito y a los resultados obtenidos en los paises europeos, se dio la

posibilidad de implementar el sistema en América.

Se empez6 por Estados Unidos, como el mayor promotor de estos deportes en
el mundo. Al momento, dos paises latinoamericanos (Brasil y Argentina) han
invertido en este sistema para poder brindar la practica de deportes de agua a

todas las personas interesadas.
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Los deportes de agua que se practican en este sistema son varios, pero se
introducird al wakeboard y al wakeskate como disciplinas principales. Dichas
modalidades consisten en deslizar a una persona sobre el agua en una tabla,

en la cual se realizan distintas acrobacias. (Ver Anexo 1)

Asi, con esta idea se puede innovar y contribuir al desarrollo social deportivo
del pais, que tan necesitado esta por la profesionalizacion de los deportes y de

sus instalaciones.

2.2.2 ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

Tipo Limitada

Nombre AquaSki

Representante Legal Martin Avila Escobar

Socios Fabrizio Malnati Santos

Objeto Social Centro deportivo para la practica de

deportes nauticos

2.2.3 MISION Y VISION
2.2.3.1 Misién

Somos el primer centro deportivo nautico en base a cable eléctrico en el
Ecuador, brindando seguridad y asesoria profesional para desarrollar deportes
de agua como el wakeboard y wakeskate, contribuyendo con el deporte

ecuatoriano y el bienestar social de una manera atractiva e innovadora.
2.2.3.2 Vision

Ser la sede principal de campeonatos de wakeboard y wakeskate cable a nivel
latinoamericano y mundial para el afio 2020, implementando un sistema de

cable de 5 torres.



2.2.3.3 Objetivos

Tabla. 1. Objetivos

A CORTO PLAZO

Contar con al menos 80 deportistas inscritos que practiquen al menos de 3-4

veces por semana a través de promociones personales.

Tener al menos dos deportistas de alto rendimiento en el primer afio a través de la

Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard.

Aumentar el 15 % de ventas en el segundo afio a través de incentivos deportivos.

Realizar 3 campeonatos nacionales anuales con un minimo de 20 deportistas.

A MEDIANO PLAZO

Contar con al menos 150 deportistas inscritos que practique regularmente en el

segundo afio mediante descuentos especiales.

Tener 2 deportistas, uno de cada género que nos representen en mundial de
wakeboard cable 2021 a través de la Federacién Ecuatoriana de Esqui Nautico &
Wakeboard

Incrementar el nimero de rampas y saltos en la laguna de agua en 5 unidades

Incrementar la utilidad de la empresa en un 20% a través de publicidad ATL y

patrocinios deportivos

A LARGO PLAZO

Albergar El campeonato Mundial de Wakeboard Cable para el afio 2021 mediante
una homologacion de la Federacion Internacional de Esqui Nautico & Wakeboard
en donde se cumplan las caracteristicas técnicas y de espectaculo para albergar

dicho campeonato

Expandir el terreno del lago para convertirlo en un cable de 5 puntos después del

5to afio de funcionamiento

Abrir una instalacion deportiva de las mismas caracteristicas en Quito para el afio

2020 a través de un apoyo financiero del Ministerio del Deporte.
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2.3 EL PRODUCTO
El producto o en este caso el servicio, consiste en un una instalacion deportiva
compuesta de una laguna de agua con dos torres que se encuentran en una

superficie de 200 mts de largo por 50 de ancho, ubicadas en cada extremo.

Estas torres tienen como objeto proporcionar al deportista, un movimiento a
una determinada velocidad en donde es impulsado por un cable de torre a
torre.

Figura. 21. Cable Eléctrico Rixen Parkways.
Tomado de Rixen, 2015.
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De esta manera, el deportista se desliza en el agua en una tabla especifica que

le permitir4 realizar acrobacias en su trayecto en las distintas rampas.

Los deportes que se realizan en este tipo de instalaciones son 2, el Wakeboard
y WakeSkate, ambos federados y regidos por la Federacion Internacional de
Esqui & Wakeboard (IWWF). (Ver Anexo 1)

Esta laguna, tiene caracteristicas de construccién especificas que brindan
condiciones iddneas para una practica segura y profesional.

En esta instalacién, se requiere de un operario master, el cual es el encargado
de una consola que controla el cable y vela por la seguridad de los deportistas.
Las personas que realizan esqui nautico y sus modalidades a fin, se llaman

esquiadores.

Los esquiadores, parten desde un muelle y son impulsados ida y vuelta por un
tiempo de 40 minutos. En este tiempo pueden estar dos esquiadores a la vez.

En caso de que algun esquiador se caiga, el mismo sistema de cable se
acercara a donde esté él y podra partir de nuevo desde cualquier sector del

agua.
2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Estrategia de Ingreso al Mercado

VENTAJA ESTRATEGICA

Caracter Unico
del producto percibido

Costos bajos
por los compradores

Todo el sector . LIDERAZGO EN
industrial DIFERENCIACION COSTOS

Séloun segmento ESPECIALISTAEN
particular ESPECIALISTA COSTOS

Figura. 21.Las 4 Estrategias Bésicas

Tomado de Lambin, Gallucci y Sicurello, 2009, pp.287.
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“La estrategia de especialista consiste en concentrarse en las necesidades de
un segmento particular, un grupo de compradores o en un mercado geogréfico,
sin intentar cubrir todo el mercado”. (Lambin, Gallucci y Sicurello, 2009,
pp.287).

Al no existir un lugar especializado para realizar deportes de agua, existe una

necesidad latente en el mercado.

El crecimiento en el sector deportivo representa una oportunidad no solo para
el publico general sino para la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico &
Wakeboard que no cuenta con una instalacion propia y profesional para la
practica. Ademas, es una oportunidad para él Comité Olimpico Ecuatoriano,

Ministerio del Deporte, Organizacion Deportiva Panamericana y Bolivariana.
24.1 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Estrategia de Crecimiento en el Mercado

Productos

Tradicionales Nuevos

Desarrollo de
Producto

Penetracion en
el mercado

Tradicionales

Mercados

Desarrollo de . ———
Nuevos Diversificacion

Mercados

Figura. 22.Matriz de Ansoff.

Tomado de Lambin, Gallucci y Sicurello, 2009, pp.291

“El desarrollo de producto consiste en aumentar las ventas, desarrollando
productos nuevos o mejorados que apunten a mercados existentes.” (Lambin et
al., 2009, pp.291).

El ingreso al mercado deportivo (mercado existente) del centro deportivo

nautico (nuevo producto) permitira fidelizar y posicionar de mejor manera el
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servicio en la mente consumidores, ya que al gozar de no tener una

competencia directa se tendra un crecimiento mas acelerado.

2.5 ANALISIS FODA

2.5.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES
25.1.1 Fortalezas

e Entrenadores certificados por organizaciones internacionales.

e Ultima tecnologia mundial en el sistema de cable eléctrico.

e Equipos de alta calidad y seguridad para el agua.

o Deportes de facil aprendizaje y desarrollo.

e Equipos para todas las edades y género.

e Ser los primeros en el pais en ofrecer un servicio profesional de deportes
nauticos.

e Ser el tercer pais con un centro de cable eléctrico para deportes de agua en

Sudameérica.

2.5.1.2 Debilidades

e Se requiere de instalacién y mantenimiento preciso.

e Equipos necesitan de personal con experiencia en deportes de agua.
e Localidad no es en zona urbana.

e Requiere de un amplio terreno que debe tener relleno de agua.

e Servicio nuevo sin posicionamiento en el pais.

2.5.2 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
2.5.2.1 Oportunidades

e Demanda insatisfecha a nivel nacional para la practica de deportes de
agua.
¢ No existe ningun lugar en el pais que cuente con una instalaciéon para la

practica de deportes nauticos.
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Pocos lugares que ofrezcan deportes extremos en Ecuador en
instalaciones profesionales.

Apoyo de la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard.
Mayor Inversion en el pais para proyectos nuevos realizados por el
Ministerio del Deporte.

Crecimiento gradual del PIB con mayor poder adquisitivo por parte del
consumidor.

Pocas instalaciones deportivas profesionales de alto rendimiento en el pais.

Industria deportiva en crecimiento.

2.5.2.2 Amenazas

Competencia con deportes sustitutos de menor precio.

Poca cultura en deportes extremos en el pais, especialmente en los
nauticos.

Incremento en la inflaciébn ocasionaria una subida de precio.

Inestabilidad de los precios del petréleo generaria crisis econémica en el
pais.

Pocos profesionales en el area de deportes nauticos.
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2.5.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - EFE

Tabla. 3. Matriz EFE

Puntuacién
Factores externos claves Ponderaciéon Clasificacion Ponderadas
OPORTUNIDADES
Demanda insatisfecha de deportes de agua. 0,15 4 0,60
Inexistencia de unainstalacién para la practica
de deportes nauticos. 0,20 4 0,80
Pocos lugares que ofrezcan deportes extremos
en Ecuador 0,05 3 0,15
Apoyo de la Federacidn Ecuatoriana de Esqui 0,10 4 0,40
Mayor Inversién en el pais para proyectos por el
Ministerio del Deporte 0,05 3 0,15
Crecimiento gradual del PIB 0,05 2 0,10
Pocas instalaciones deportivas profesionales 0,05 3 0,15
Industria deportiva en crecimiento 0,10 3 0,30
AMENAZAS
Competencia en laindustria 0,05 2 0,10
Poca cultura en deportes extremos 0,05 2 0,10
Incremento en lainflacidn 0,05 2 0,10
Inestabilidad Precios Petroleo 0,05 2 0,10
Pocos profesionales en la industria 0,05 1 0,05
TOTAL 1,00 3,10

A través de la matriz EFE analizaremos los factores externos planteados en el

FODA (oportunidades y amenazas). El resultado obtenido en esta matriz fue de

3.10, valor que se encuentra sobre el promedio aceptado (2,5). Asi se

concluye, que los factores externos si influiran en la creacion del negocio, por

lo cual es importante implementar estrategias que permitan utilizar estos

factores en beneficio de la empresa.
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2.5.4 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS - EFI

Tabla. 4. Matriz EFI

Puntuacion
Factores internos claves Ponderacion  Clasificacion Ponderadas
FORTALEZAS
Entrenadores certificados 0,10 4 0,40
Ultima tecnologia mundial en cable eléctrico 0,05 3 0,15
Equipos de alta calidad y seguridad 0,10 3 0,30
Deportes de facil aprendizaje y desarrollo 0,05 2 0,10
Equipos para todas las edades y género 0,05 2 0,10
Pioneros en ofrecer un servicio de deportes
nauticos 0,15 4 0,60
Ser el tercer centro de cable en Sudamérica 0,10 3 0,30
DEBILIDADES
Instalacidn requiere de instalacion y
mantenimiento preciso 0,05 2 0,10
Equipos necesitan de personal con experiencia
en deportes de agua 0,10 3 0,30
Localidad no es en zona urbana 0,05 2 0,10
Terreno que debe tenerrelleno de agua 0,10 2 0,20
Servicio nuevo en el pais sin posicionamiento 0,10 4 0,40
TOTAL 1,00 3,05

Esta matriz, nos permite evaluar como se encuentra internamente la empresa
(fortalezas y debilidades) en orden de que se puedan implementar estrategias
que contribuyan al negocio. El resultado fue de 3.05 versus el promedio base

(2,5), concluyendo que el negocio se encuentra internamente solido.



39

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacién de mercado propuesta en este capitulo, busca la respuesta del
mercado frente a la creacion de un centro deportivo nautico en la provincia del
Guayas, canton de Samboronddn. Mediante la recoleccion de informacién
detallada del tamafio del mercado, gustos y preferencias del consumidor; se

formularan estrategias apropiadas para cubrir una necesidad en el mercado.
3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Haciendo una observacién general, los deportes de agua son muy poco
conocidos en el pais (exceptuando la natacibn como deporte de agua estrella)
ya que a diferencia de otros deportes, estos nunca han tenido un lugar

adecuada para su practica.

Las personas que han tenido la oportunidad de hacer deportes nauticos, los
han realizado de una manera muy empirica en lugares como el mar o lagunas

naturales.

Es fundamental entender que se estd hablando de deportes de agua
motorizados, mas no de aquellos que solo requieren el cuerpo para la actividad
fisica.

El alto costo para una persona de poseer un bote motorizado hace que la
practica de los deportes nauticos sea excesivamente limitada para el publico

general y por ende su practica.

Es aqui, donde se determina la oportunidad de un negocio que permita brindar
el servicio y la practica de deportes nauticos sin tener un bote propio, con un

nuevo enfoque debido a la tecnologia con la cual funcionara el negocio.

La tecnologia que se ocupa, es un cable eléctrico que permite hacer el deporte
sin la necesidad de un bote motorizado, teniendo la misma oportunidad de

realizar las diferentes acrobacias posibles que se hacen en un bote.

Lo interesante, es que actualmente en el pais no existe nada similar a lo que

se plantea, siendo los primeros en tener la oportunidad de ingresar a un
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mercado y generado una oportunidad tanto para deportistas como para la
Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard.

Por lo tanto, este nuevo centro, representara una nueva oportunidad para el
deporte ecuatoriano, contribuyendo con una nueva idea innovadora, que
permita al pais introducir la practica profesional de los diferentes deportes

nauticos
3.2 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Determinar el nivel de aceptacion del centro deportivo nautico en la provincia
del Guayas, canton de Samborondoén, a través de una investigacion cuantitativa
y cualitativa en donde se obtendran resultados como: sensibilidad de precios
del mercado, frecuencia de practica deportiva, deportes que practica, intencion
de practica de deportes nauticos, entrenamiento e intencion de compra.

Ademas, identificaremos la competencia directa e indirecta del servicio.
3.3 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de la creacién de un centro deportivo nautico en la
provincia del Guayas a través de una investigacion de mercados cuantitativa y

cualitativa.

3.4  OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Determinar la frecuencia de practica deportiva semanal, asi como el
deporte preferido por las personas.

» Reconocer cuéles son los deportes extremos de mayor recordacion en el
pais.

» Investigar cudles son los deportes de agua conocidos en el pais y la
predisposicion a su practica.

» Estimar el precio sugerido por los consumidores para el servicio
propuesto por una sesion.

» Conocer las recomendaciones propuestas por parte de las personas
para realizar estrategias adecuadas al momento de crear el negocio.

» Determinar el mercado potencial existente.
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3.5 NECESIDAD DE INFORMACION

3.5.1 PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS

Tabla. 5. Necesidades de la informacion

PREGUNTAS

HIPOTESIS

OBJETIVO

1¢ Practica usted actividad
deportiva?

Practica actividad
deportiva

Determinar si la persona

practica o no deporte

2 ¢ Practica deporte de

manera habitual?

Practica deportiva en

rutina o constantemente

Determinar si practica o
no deportes de manera
habitual.

3 ¢Cual es la frecuencia
con que practica deportes

a la semana?

Al menos una vez a la

seémana

Establecer la frecuencia
de préactica deportiva en

las personas

4: Qué factores le motivan

a la practica deportiva?

Salud y estética

Reconocer que impulsa a
las personas a practicar

deportes

5¢ Cual de los siguientes

deportes practica?

Practica de deportes

tradicionales

Investigar los deportes
preferidos para la practica
deportiva por la gente.

6 ¢ Conoce los deportes

extremos?

Conoce los deportes
extremos como
alternativa de los

deportes tradicionales

Conocer si las personas
tienen conocimiento de

los deportes extremos

7¢Qué deportes extremaos

conoce?

Tiene conocimiento de al
menos un deporte

extremo

Definir deportes extremos
gque conozcan las

personas

8¢ Conoce usted los

deportes de agua?

Conocimiento no preciso
de los diferentes deportes

nauticos

Investigar si las personas
conocen algun tipo de

deporte nautico

9¢,Conocen algun lugar
en el Ecuador que brinde

este servicio?

Se conocen pocos
lugares no profesionales
para la practica de

deportes de agua

Definir qué lugares se
conocen para la practica
de deportes nauticos en

base a un servicio

10¢,Le parece interesante

Las personas consideran

Indagar sobre qué tan
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la posibilidad de que
exista un lugar que brinde

este servicio en Guayas?

atractiva la idea del
primer centro deportivo

nautico

atractivo puede llegar a

ser este servicio.

11¢ Estaria interesado en
practicar algun deporte de

agua?

Se desea la oportunidad
de probar un deporte de

agua

Determinar si estan
dispuestas a intentar

algun deporte nautico

12 ¢ Cuanto estaria
dispuesto a pagar por el

servicio?

Pagarian 35 délares

Estimar cual es el precio
del servicio que esta
dispuesto a pagar el

consumidor

13. ¢ Estaria dispuesto a
practicar continuamente

los deportes de agua?

Lo realizarian como

deporte preferido

Analizar si los
consumidores realizarian

el deporte como habito

14¢ Le gustaria participar
en los diferentes
campeonatos nacionales

que se realicen?

Participarian en al menos

un campeonato nacional

Determinar si las
personas competirian en
los diferentes

campeonatos nacionales

15 ¢ Estaria dispuesto a
contar con la ayuda de un
entrenador personal por

un costo adicional?

Si estarian dispuestos

para mejorar su nivel

Analizar la posibilidad de
gue entrenamientos
personalizados por un

costo adicional

16 ¢ Cuanto mas estaria
dispuesto a pagar por el

servicio adicional?

Las personas pagarian 10
délares mas por sesiones
personalizadas de

entrenamiento

Estimar cual seria el
precio extra por pagar en
sesiones de

entrenamiento privadas

17 ¢ Le gustaria tener la
posibilidad de alquilar
diferentes equipos segun

sus necesidades?

Alquilarian si no tuvieran

equipo propio

Determinar si las
personas alquilarian
equipo en caso de no

tenerlo

18¢ Qué tan dispuesto
estaria usted afiliarse a un
club y recibir beneficios

extras?

Si se afiliarian para recibir

beneficios y exclusividad

Estudiar la disposicion de
los deportistas para
afiliarse a un club

determinado

19¢ Por qué medios le

gustaria recibir

Medios electrénicos

Reconocer cual es el

medio de comunicacion
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promociones del servicio? preferido para el

segmento propuesto

20¢,Que Seguridad y diversion Conocer que sugerencias
recomendaciones haria al hacen las personas para
servicio? mejorar el servicio

3.6 SEGMENTACION DE MERCADOS

La segmentacién de mercados es un proceso encaminado a la identificacion de
aguellos consumidores con necesidades homogéneas a fin de que resulte
posible establecer para una oferta comercial diferenciada, orientada de un
modo especifico hacia las necesidades, intereses o preferencias de los
consumidores que componen el grupo o segmento. (Munuera y Rodriguez,
2007, p.79)

3.6.1 SEGMENTACION GEOGRAFICA

Habitantes que viven en la provincia del Guayas, canton de Samborondon,
parroquia La Puntilla. Total 81,388 habitantes. (INEC, 2014).

3.6.2 SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Edad: Personas entre 18 — 45 afos
Género: Masculino y Femenino
Nivel Socio Econédmico: Medio-Alto, Alto

3.6.3 SEGMENTACION PSICOGRAFICA

Personas con alto poder adquisitivo, amantes de los deportes de aventura y
riesgo, que desean probar nuevas actividades deportivas y lucirse ante la

sociedad.
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3.6.4 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo se comprende de las personas de 18- 45 afios que viven
en el cantén de Samborondon, parroquia La Puntilla; de género masculino y
femenino; de clase socioeconémica, media- alta, alta; con alto poder

adquisitivo, que le gustan los deportes de aventura y riesgo.
3.7 TAMARNO DE MERCADO Y TENDENCIAS

Para determinar el tamafio de mercado, se realizara una segmentacioén en una
muestra especifica de interés, y asi poder obtener el mercado potencial,

disponible y objetivo.
3.7.1 MERCADO POTENCIAL

Segun las proyecciones demograficas del afio 2014, el mercado potencial son
hombres y mujeres que viven en la provincia del Guayas, canton de
Samborondon, parroquia La Puntilla. Total 81,388 habitantes. (INEC, 2014).

3.7.2 MERCADO DISPONIBLE

Para el mercado disponible, son los habitantes que se encuentran en el rango
de edad propuesto de 18 a 45 afios con un total de: 37,469 habitantes del

cantén de Samborondodn, parroquia La Puntilla. (SNI, 2014).
3.7.3 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo, se compondra de los habitantes de Guayas entre 18 a 45
afos en un Nivel Socioeconémico Medio-Alto, Alto con un total de: 4,908

habitantes del cantén de Samborondon, parroquia La Puntilla. (SNI, 2014).
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3.8 NECESIDADES DE LA INFORMACION

Tabla. 6. Fuentes de la Informacion.

NECESIDAD DE FUENTE
VARIABLE . METODOLOGIA
INFORMACION PRIMARIA | SECUNDARIA

Mercado Objetivo X
Ubicacién Geografica |x
Disposicion de compra |x

Aceptacién del servicio |x
encuestas, entrevistas
Gustos y preferencias | x
CLIENTES y grupos focales
Aceptacién del precio | x

Poder adquisitivo X
Canales de
comunicacién X
PROVEEDORES | Informacidn tecnolégica X Paginas web

3.9 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion de mercados, se hard mediante dos tipos: cuantitativa y
cualitativa. Aquellas, entregaran informaciéon para poder tomar decisiones y

estrategias correctas para determinar la factibilidad del proyecto.
3.9.1 DEFINICION DE LA INFORMACION NECESARIA

Con la investigacién exploratoria (investigacién cualitativa), se encontraran
comportamientos y percepciones del cliente, seguido de la investigacion
descriptiva para hallar caracteristicas concretas del consumidor en orden de

justificar la hipotesis propuesta en este plan de negocios.
3.9.2 ANALISIS DE DATOS SECUNDARIOS

Los datos que se obtengan de fuentes secundarias seran especialmente de

fuentes electrénicas; especialmente de los proveedores de implementos
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deportivos nduticos, que daran muchisima informacion técnica para la creacion

del servicio.
3.9.3 INVESTIGACION CUALITATIVA

El enfoque cualitativo utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica para
descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion.

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, pp.07)
3.93.1 Entrevista a expertos

La entrevista a un experto permite obtener informacion valiosa fundamentada
en la experiencia de un especialista en la materia. Se escogera una persona
con el perfil mas adecuado, con el objetivo de que contribuya y aporte a esta

investigacion.
Metodologia

Se procedera a plantear preguntas al experto, con relacion a su campo laborar
y su experiencia en el mercado deportivo relacionado con los deportes

nauticos.

Se realiz6 una entrevista al experto Fabrizio Malnati Santos, socio del proyecto.
El experto actualmente es: Presidente de la Organizacion Panamericana de
Wakeboard, Presidente honorario de la Federacién Ecuatoriana de Esqui
Nautico & Wakeboard por mas de 25 afios y fundador del movimiento de los
deportes nauticos en Ecuador. La entrevista se llevo a cabo el 29 de diciembre
de 2014 a las 19:00 horas. (Ver Anexo 2)

Resultados

e El experto, considera que la creacion de un servicio de cable eléctrico
para permitir la practica de deportes nauticos a nivel mundial ha venido
siendo una tendencia a nivel mundial.

e Crear este servicio en el pais, representara una oportunidad Unica para
fomentar un deporte poco conocido en el pais y una posibilidad de

realizar actividades y deportes complementarios.
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El bajo costo y la facilidad de entrenamiento, permiten que la practica del
deporte sea mas facil.

Fabrizio, como Presidente del Consejo Panamericano de Wakeboard, ha
podido constatar el éxito de su implantacién en Europa, la misma que
esta siendo utilizada por algunos de los paises en Latinoamérica.

La oportunidad de ser el primer negocio en el pais, ayudara mucho a
desarrollar el deporte en las juventudes. Un sistema que minimiza las
lesiones, permite un mejor desarrollo deportivo y funcional.

Fabrizio considera que la seguridad es una de las prioridades en los
deportes extremos; seguridad en el sitio y en el deporte.

El tener un personal capacitado y un entrenador que conozca todo sobre
el deporte a nivel técnico y deportivo, es otro de los elementos de mayor
importancia en el negocio.

Los obstaculos que pongan en el agua, son muy importantes para elevar
el nivel de cualquier persona que practique el deporte.

El experto considera que se deben contemplar todas las areas auxiliares
para que la instalacion brinde servicios de primer nivel, como:
restaurante, zona de hidratacion, bafios, duchas, éareas verdes,
parqueaderos, bodegas, tienda deportiva, wifi, entre otros. Estos
brindaran mayor valor agregado a los consumidores, dando como
resultado una mayor percepcidon y aceptacion de la instalacion.

Fabrizio considera que el precio promedio que se deberia cobrar por
sesion es entre $30 a $40 ddlares el servicio; si el cable es de dos
torres, se debe tomar en cuenta el tiempo de cada usuario.

Esta asignacion de precios va de acuerdo al segmento propuesto, Medio
— Alto, Alto.

El experto nos comenta, que nunca en el pais ha existido un lugar para
la practica profesional del deporte por lo cual, la federacién nacional
tendria un lugar para que los deportistas entrenen de mejor manera y no
depender de un bote.

Dentro de las gestiones del experto y su trabajo en el medio; si el Comité
Olimpico Internacional aprueba el deporte de Wakeboard Cable como
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olimpico; esto representa aun mas la posibilidad de que a través de la
federacién, se puedan ofrecer entrenamientos y campeonatos a
deportistas internacionales.

Una de las claves consideradas por el experto, es que el lugar en donde
se instale el cable es muy importante, ya que una localizacién adecuada,
va a permitir que las personas puedan movilizarse constantemente y
facilmente a la instalacion.

Se debe trabajar con escuelas y universidades, ya que esto va a permitir
atraer a mas clientes potenciales y por ende, poder crecer mas el
deporte en el pais.

Fabrizio asegura que el uso de redes sociales es fundamental,
especialmente publicando contenidos de videos cortos, donde se dé a
conocer el deporte de una manera especial y motive a los potenciales

deportistas.

Conclusiones

La creacién de un centro deportivo nautico en base a cable eléctrico es
necesaria para la profesionalizacidon de deportistas de la Federacién
Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard y un publico general
desatendido.

Ser el primer centro de cable eléctrico en la parte Occidental de

Latinoamérica representa una ventaja competitiva internacional alta.

3.9.3.2 Grupo Focal

El grupo focal, es una entrevista a pequefios y medianos grupos, donde los

participantes conversan en torno a uno o varios temas, bajo la conduccion de

un especialista, generado interaccion con el objetivo de obtener datos valiosos

para la investigacion propuesta. (Hernandez, et al., 2010, pp.425).

Metodologia

Se seleccionan a 6 personas como numero minino. El grupo focal estara

conformado entre edades de 18 a 45 afos de edad, Medio — Alto, Alto. El grupo
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focal se llevara a cabo en Samborondodn, el dia 05 de Enero del 2015 a las

21:00h. Para realizar este grupo focal, se realizé primero un filtro de

reclutamiento. (Ver Anexo 3).

Se mostrara un video y fotografias de lo que se propone en el pais, explicando

su funcionamiento y caracteristicas, para que se pueda evaluar, generar

opiniones y comentarios acerca del mismo. Las preguntas realizadas se

pueden observar en los Anexos. (Ver Anexo 4)

Resultados

El grupo focal fue una gran herramienta para analizar la intencion de
compra, gustos y preferencias de los usuarios en la practica de deportes
extremos. Pudimos obtener diferentes aspectos necesarios para un
funcionamiento correcto de la creacién del centro deportivo.

El grupo concluyé por mayoria, que la carencia de instalaciones
deportivas limita la practica de deportes extremos.

La falta de personal adecuado aleja a los potenciales clientes de no
poder confiar y decidir en realizar alguna actividad deportiva que
suponga riesgo.

La falta de recursos e implementos deportivos, contribuye a no poder
tener opciones en el mercado para la practica y compra de estos.

La comunicacion, fue uno de los aspectos mas nombrados por el grupo,
ellos creen que una promocién continua y eficaz, lograra incentivar la
predisposicion de practica de este deporte.

El grupo opind, que la oportunidad de ir progresando e ir aprendiendo
nuevos trucos y técnicas es lo que los motiva a continuar en cualquier
deporte.

Los cambios fisicos y poder romper barreras hacen que sea un reto
continuo en la actividad deportiva.

Todo el grupo concluy6é que les parece muy atractiva e interesante la
posibilidad de realizar deportes de agua de una manera profesional en
un centro que cuente con todas las facilidades y acomodaciones en

Guayas.



50

Los entrevistados consideran que el promedio para pagar por el servicio
es de 35 a 40 USD por sesion.

Algunas de las personas, destacaron lo importante que llega a ser un
entrenador a medida que uno incrementa el nivel técnico y por ende el
alquiler de un buen equipo. Consideran que un precio de 15 dolares
adicionales es adecuado.

El grupo considera, que el aspecto mas importante de la instalacion y del
servicio es la seguridad, tanto equipos como entrenadores certificados.
Esta debe ser percibida por todos los usuarios para que le negocio sea
exitoso.

El grupo considera que el negocio debe ser atractivo mediante una
comunicaciéon exitosa, y que la seguridad debe ser percibida mas no
comunicada, para que los posibles clientes no lo vean al deporte
aburrido. La comunicacion, debe centrarse en que es un deporte
extremo para que sea interesante.

El grupo considera que las instalaciones deben tener todas las areas
auxiliares, para que brinden comodidad y facilidad como: cafeteria,
parqueaderos, duchas, bafos etc.

Las promociones que el negocio brinde, son importantes para mantener

una buena fidelidad por parte de los consumidores.

Conclusiones

Existen pocas instalaciones deportivas que ofrezcan la practica de
determinados deportes extremos en el pais.

La importancia de tener un personal capacitado, es fundamental al
realizar deportes de riesgo; debido a la seguridad como factor primordial.
La comunicacion e informacion que se obtenga a través de canales
digitales ayudara a los potenciales clientes a tomar una decision de
compra mas facil.

El servicio y actividades complementarias deportivas son esenciales

para poder atender todo las necesidades de los clientes.
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3.9.4 TECNICAS PARA LA OBTENCION DE DATOS CUANTITATIVOS

El enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos para probar hipotesis, con
base en la mediciobn numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones

de comportamiento y probar teorias. (Hernandez, et al., 2010, pp.04)
3.9.5 PROCEDIMIENTO DE MEDICION DE ESCALAMIENTO

Las encuestas son herramientas de busqueda sistematica y ordenada sobre

una poblacién o muestra representativa. (Diaz, 2001, pp.14).

La encuesta contiene 22 preguntas; abiertas y cerradas. La misma empieza

desde lo mas basico a lo mas especifico.
3.9.6 DISENO DE CUESTIONARIO

Las encuestas se realizaron a personas de 18 a 45 afios, hombres y mujeres

que les gusta la actividad fisica y los deportes. (Ver Anexo 5).
3.9.7 PROCESO DE MUESTREO Y TAMANO DE LA MUESTRA

El tipo de muestro que se ocupa para esta investigacion sera el método No
Probabilistico ya que no se conoce la probabilidad de elegir cada unidad de

muestreo. (Hair, Bush y Ortinau, 2010, pp.298)

En el muestreo No Probabilistico, encontramos el método por conveniencia, en
la cual el investigador toma las muestras como mas comodamente le parezca.
(Hair et al., 2010, pp.308).

La muestra es un subconjunto de elementos que pertenecen a un conjunto
definido en sus caracteristicas al que llamamos poblacion. (Hernandez, et al.,
2010, pp.175).

Una vez determinado esto, se toma los datos de la poblacion para realizar las
encuestas en la provincia del Guayas, en base a las proyecciones
poblacionales, teniendo un total de 4,024.929 habitantes. (INEC, 2014).
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Tabla. 7. Segmentacion

Habitantes de la provincia del Guayas 4,024.929
Habitantes del Canton de 81,388
Samborondon
Habitantes del Canton de
Samborondon entre 18 a 45 anos de 37,469

edad (46 % del total la poblacion)

Habitantes del Canton de
Samborondén entre 18 a 45 afios de 4,908
edad. Nivel Socioeconémico Medio -

Alto, Alto (13.1 % de la poblacion)

Para el célculo de la muestra se ocupa la siguiente formula: (Galindo, 2006).

_ Nx*px*q
n= 62
W-1(5)+ @9

Dénde:
N = Universo =4,908
P = Probabilidad de éxito =50 %
Q = Probabilidad de fracaso =50 %
E = Margen de error aceptado =5%
n = Tamafio de la muestra = 351 encuestas

3.9.8 ANALISIS DE DATOS

Una vez realizada la investigacion a través de las encuestas, se procede al
analisis respectivo de cada pregunta. La tabulacion se podra encontrar en los

Anexos. (Ver Anexo 6)
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e Pregunta Nro. 2: ¢Practica usted deporte de manera habitual?

Aqui, el 86 % de la poblacion encuestada respondié que practica con
frecuencia actividad deportiva. Se incrementé en un 9% las personas que
respondieron NO en comparacion a la pregunta Nro.1 (5%); para ellos se

continu6 con la pregunta Nro.6.

@S| ENO

Figura. 23.Pregunta Nro.2: ¢ Practica usted deporte de manera habitual?

e Pregunta Nro. 5: ¢ Qué deportes practica?

Esta muestra de personas, dio a conocer los diferentes deportes que practican;
debido a que nuestro segmento es Medio-Alto - Alto, se evidencié mayor
cantidad de diferentes deportes. El futbol, lidera los resultados con un 20%,

seguido por el Crossfit y Gimnasio en un 15y 13 % respectivamente.

Para un deporte en el cual no se requiere pagar nada, como es el caso del el
trote, ocupo un 4to lugar con un 11%. Finalmente, otros deportes como: tenis,
basquet, equitacion, golf, bicicleta, artes marciales etc. Ocupan entre un 2 a 6

por ciento.
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artes marciales wakeboard

equitacion
3%

Figura. 24.Pregunta Nro.5: ¢ Qué deportes practica?

e Pregunta Nro. 7: ¢ Qué deportes extremos conoce?

Solo las personas que respondieron afirmativamente en la pregunta Nro. 6,
fueron tomadas en cuenta para darnos a conocer cudles son los deportes
extremos que mas conocen. De una muestra de 348 personas, la Escalada,
Motocross y Surf fueron los deportes mas recordados y reconocidos por las
personas. También, pudimos encontrar muchos otros deportes reconocidos

como extremos, los cuales estan ilustrados en la siguiente figura:
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Figura. 25.Pregunta Nro.7: ¢ Qué deportes extremos conoce?

e Pregunta Nro. 8: ¢Conoce usted los deportes de agua?

El 78% de la poblacion encuestada, tiene conocimiento sobre la existencia de

los deportes de agua, mientras un 22% no.

Figura. 26.Pregunta Nro.8: ¢ Conoce usted los deportes de agua?
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e Pregunta Nro. 9: ¢(Conoce alguno de los siguientes deportes de

agua?

Solo a las personas que respondian Sl a la pregunta Nro. 8, se les pedia que
respondieran cuales eran los diferentes deportes de agua que conocian; de
una lista previamente descrita. Alrededor de 180 personas, reconocian al esqui
nautico como principal deporte de agua. Seguido de este, casi 90 personas,
conocian otros diferentes deportes nauticos como: natacion, surf, buceo, rafting

etc. Y por dltimo, 77 personas conocian el Wakeboard y 42 el Slalom.

esgui ndutico

wakeboard

slalom

Figura. 27. Pregunta Nro.9: ¢ Conoce usted alguno de los siguientes deportes

de agua?

e Pregunta Nro. 10: ¢Ha practicado alguna vez deportes de agua?

El 74% de los encuestados, no ha practicado deportes de agua, mientras casi
un cuarto de la poblacion (26%) ha practicado al menos una vez. Es importante

acotar, que si NO han practicado, son dirigidos a la pregunta Nro. 13.
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Figura. 28. Pregunta Nro.10: ¢Ha practicado alguna vez deportes de agua?

e Pregunta Nro. 12: ¢ Cuanto pago por la sesién de servicio?

El precio pagado por las personas que Sl practicaron deportes de agua en los
diferentes lugares fue variado. La mayor cantidad de encuestados (25) pago
$50 por el servicio. Continuamente, la siguiente cantidad de personas (20) que

pagaron por realizar deportes de agua fue de $40. Esto de una muestra de 94
personas.

Mimero de
personas 25

20

15

10

Figura. 29. Pregunta Nro.12: ;Cuanto pago por el servicio?




58

e Pregunta Nro. 13: ¢Le parece interesante la posibilidad de que
exista por primera vez en el pais un lugar que brinde este servicio

en Guayas?

El 93% de los encuestados, afirmo que si le parece interesante un centro
deportivo que ofrezca el servicio para la practica de deportes de agua en

Guayas, mientras solamente un 7% dijo que no.

Figura. 30. Pregunta Nro.13: ¢Le parece interesante la posibilidad de que

exista por primera vez en el pais un lugar que brinde este servicio en Guayas?

e Pregunta Nro. 14: ¢ Estaria interesado en practicar algin deporte de

agua?

Un 85% de la poblacion, concluye que si estaria dispuesta a practicar deportes
de agua, mientras un 13% no lo haria. Una respuesta negativa dirigia al

encuestado a la pregunta Nro. 22

Figura. 31. Pregunta Nro.14: ¢ Estaria interesado en practicar algun deporte de

agua?
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e Pregunta Nro. 15: ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por el servicio

de una sesion?

Alrededor del 29% de los encuestados, que equivalen a 90 personas,
respondié que estan dispuestas a pagar un precio entre 30 a 35 USD; el 24,5%
siendo 76 personas sugieren un precio entre 25 a 30 USD; continuamente 65

personas que conforman el 21% pagarian un precio entre 40 a 45 USD.

Nimero de personas

S usD:

Figura. 32. Pregunta Nro.15: ¢(Cuénto estaria dispuesto a pagar por el

servicio?

e Pregunta Nro. 21: ¢Por qué medios le gustaria recibir promociones

del servicio?

El email y las redes sociales son los medios preferidos por los encuestados
con un 44 y 43 por ciento respectivamente. Tan solo el 9% preferiria medios
ATL como la television. Promociones BTL solo fueron propuestas por el 3%

de las personas.
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Otros

Figura. 33. Pregunta Nro.21: ;Por qué medios le gustaria recibir promociones

del servicio?

3.10

3.10.1

ANALISIS DE DATOS

Conclusiones

De todos los datos obtenidos en la investigacion de mercado, se
encontro la informacién necesaria para plantear estrategias de marketing

en este plan de negocios.

La gran mayoria de los encuestados y las personas entrevistadas en el
focus group, practican deportes y tienen como estilo de vida la actividad
fisica dentro de su rutina semanal. Al estar en un segmento Medio-Alto a

Alto, los potenciales consumidores tienen un mayor poder adquisitivo.

Mas de la mitad de la poblacion practica al menos de 3 veces actividad
fisica, donde la estética y la salud son factores que mas impulsan a esta
decision.

El 78% de la poblacién, tiene un conocimiento de que existen los
deportes de agua vs un 74% que no ha tenido la oportunidad de
practicar. Este indicador nos permite concluir que no existe en el pais un
servicio que brinde la practica y asesoria profesional de los diferentes
deportes de agua. Los factores de estas limitaciones son muchos, en
donde el principal es encontrar la instalacion, el personal y los
implementos adecuados que brinden seguridad para realizar estas
actividades siendo datos positivos.
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La creacion de este servicio, nos dio un 93 % de aceptacion en las
personas entrevistadas. Esto es un excelente resultado, ya que si lo
correlacionamos con el 87 % de las personas que si estuvieran
dispuestas a practicar deportes de agua, podemos concluir que existe
una demanda muy positiva. Ademas se encontrd, de que de este 87%

de personas dispuestas, el 86 % practicaria continuamente.

El experto y los entrevistados resaltaron aspectos claves que la

instalacién deportiva debe tener tanto a nivel tangible como intangible.

La seguridad para un servicio nuevo en el pais es fundamental, ya que
la incertidumbre de una practica deportiva sobre el agua tiende a
percibirse como mas riesgosa. Sin embargo, los entrevistados del focus
group, resaltan la importancia de que esto no se comunique en la
promocion ya que puede asustar a consumidores potenciales; la

seguridad debe ser percibida en la misma instalacion.

Es importante recalcar que la instalacion deportiva, debe siempre
innovar para que la practica deportiva no sea monotona y que siempre

existan nuevos retos y obstaculos.

Con respecto al precio, la mayoria concluy6é que estaria de acuerdo en
pagar un precio que vaya desde los 30 a los 40 dolares por sesion.
Ademas, los que deseen incluir un entrenador personal para la practica
deportiva, estan dispuestos a pagar un valor entre 10 a 15 ddlares extras
para este servicio. Todos concluyeron gque la asesoria y el buen equipo
es fundamental para sentirse seguro y poder practicar el deporte con
diversion.

Los entrevistados realzan la importancia de que la instalacion cuente
con areas auxiliares para personas que no hagan deporte como:

cafeteria, bar, duchas, wifi, areas recreativas etc.
La promocién debe ser especifica y eficaz, en donde se comunigue
contenido muy dinamico y visual para que se pueda atraer e incentivar el

deporte.
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e La comunicacion debe estar dirigida también a los mas jovenes, ya que
ellos tienen mayor capacidad de ser consumidores de largo plazo, por
esto, el experto considera que se deben trabajar con las diferentes

unidades educativas para promocionar el deporte.

e La informacidén obtenida por esta investigacion ha dado resultados muy
positivos entorno a la creacion del centro deportivo nautico en base a
cable eléctrico, en donde se debe ser muy preciso a la hora de poner
este servicio en marcha para poder cubrir todos los aspectos
mencionados por los entrevistados en el mercado que se esta
analizando. Con estos resultados, se deben crear y disefiar estrategias
de marketing que permitan mantener una sinergia para que ayude a

cumplir los objetivos planteados en esta investigacion.

3.11 TAMANO DEL MERCADO

A través de los resultados obtenidos en la investigacion de mercado y el nivel
de aceptacion obtenido de: personas de 18 a 45 afios de edad que viven en la
provincia del Guayas, canton de Samborondén de clase Media-Alta, Alta que le
gusta la actividad fisica, el deporte, la aventura, el entretenimiento y probar
nuevos deportes extremos, podemos determinar el tamafio de nuestro

mercado.

El segmento de mercado esta conformado por 4,908 habitantes, en donde
nuestro nivel de aceptacion de servicio es del 93 % y la intencion de compra
por parte de los potenciales consumidores es del 87%. En donde se puede

concluir que un 88 % efectivamente esta dispuesto a consumir el servicio.

De esta manera, nuestro mercado potencial al cual se dirige este plan de
negocios es de 4,319 habitantes que podrian practicar deportes de agua en el

centro deportivo en base a cable eléctrico.
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Tabla. 8. Mercado Potencial

Poblacién Segmentada en 4,908
Samborondon
Nivel de aceptacion Real 88%
MERCADO POTENCIAL EN 4,319
SAMBORONDON

3.12 LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS
COMPETENCIA INDIRECTA

Como se explicé en el capitulo 2, la creacién de este servicio no cuenta con
una competencia directa. Al crearlo, sera el primero en el pais, en donde se
tendrd una ventaja competitiva ain mayor si en el futuro se implementa otro

servicio parecido.

Lo que si es importante recalcar, es que al ser un servicio deportivo, se cuenta
con una competencia indirecta; otros deportes extremos. Actividades de ocio y
entretenimiento, también se suman a este sector, en el cual, el servicio es uno
de los factores mas valorado por los consumidores. Estos competidores
indirectos pueden ser: Gimnasios, cines, clubes, parques de diversiones, entre

otros.

Es por eso, que se debe implementar estrategias de marketing enfocados al
cliente, con procesos que aseguren la calidad desde que el momento se entere

de la existencia del negocio, llegue y la pueda percibir inmediatamente.

3.13 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAJA DE LA INDUSTRIA

Al no tener competencia directa, la creacion de esta instalacion da la
posibilidad de poder tener una participacion del 100 % en el mercado. Ademas,

en una industria deportiva que escasea de instalaciones profesionales de
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primer nivel, convierte el negocio en una oportunidad tanto para deportistas

amateur como profesionales.

La posibilidad de que el Comité Olimpico Internacional haga del Wakeboard
Cable un deporte Olimpico para el afio 2020, amplia mas las posibilidades de
éxito en el mercado nacional e internacional (siendo sede de preparacion

internacional deportiva).
3.14 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Las recomendaciones por parte de los entrevistados y el experto permiten
entender los lineamientos por los cuales el negocio debe partir. La
implementacion correcta del servicio y del sistema, asegurard que la empresa
pueda estar capacitada y homologada segun los estandares requeridos por la

Federacion Internacional de Esqui Nautico & Wakeboard.

Lo importante es lograr introducir, ensefiar y capacitar a todas las personas
interesadas, ya que si recordamos, es un deporte que pocos ha tenido la
oportunidad de practicar, por lo que se requiere de una evaluacién y

retroalimentacién constante de las actividades.

Para esta evaluacién, una encuesta corta y concisa permitird conocer la
experiencia del usuario en el centro deportivo, con el fin de mejorar e

implementar estrategias necesarias que puedan mejorar el servicio a futuro.
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4. PLAN DE MARKETING

Luego de los resultados obtenidos en la investigacién de mercados, el presente
capitulo tiene como objetivo formular y disefiar las estrategias de marketing que
se implementaran en el servicio. Estas estrategias tendran como funcién

fidelizar, posicionar y generar valor agregado en la mente del consumidor.
4.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING

El siguiente plan de marketing estar4 conformado por la estrategia general de
marketing (especialista) y la estrategia de crecimiento (desarrollo de

productos), las mismas que fueron planteadas en el capitulo 2.

La aceptacion real del servicio obtenida en la investigacion de mercados fue de
un 88%; esto se debe a un promedio del 93% que si le parece interesante la
creacion del centro deportivo nautico con la correlacion del 87 % de las

personas que si estuvieran dispuestas a practicar deportes de agua.
4.1.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING (ESPECIALISTA)
Estrategia de Ingreso al Mercado

“La estrategia de especialista consiste en concentrarse en las necesidades de
un segmento particular, un grupo de compradores o en un mercado geografico,

sin intentar de cubrir todo el mercado”. (Lambin, et al., 2009, pp.287).

Los resultados de la investigacion, indican que al no existir un lugar
especializado para realizar deportes de agua, existe una necesidad

insatisfecha.

El crecimiento en el sector deportivo representa una oportunidad no solo para
el publico general sino para la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico &
Wakeboard que no cuenta con una instalacién propia y profesional para la
practica. Ademas, es una oportunidad para él Comité Olimpico Ecuatoriano,

Ministerio del Deporte, Organizacion Deportiva Panamericana y Bolivariana.
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4.1.2 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO (DESARROLLO DE PRODUCTOS)

“El desarrollo de producto consiste en aumentar las ventas, desarrollando
productos nuevos o mejorados que apunten a mercados existentes.” (Lambin et
al., 2009, pp.291).

Estrategia de Crecimiento en el Mercado

El ingreso al mercado deportivo (mercado existente) del centro deportivo
nautico (nuevo producto) permitira fidelizar y posicionar de mejor manera el
servicio en la mente consumidores, ya que al gozar de no tener una

competencia directa se tendra un crecimiento mas acelerado.
4.2 CICLO DE VIDA

“El ciclo de vida del producto es el curso que toman las ventas y utilidades de

un producto durante su existencia”. (Kotler y Armstrong, 2013, pp.242).

lode |introduccién Creci- Madurez Decadencia
producto | miento

Pérdidas/

inversion ($)

Figura. 34. Ciclo de vida del producto

Tomado de Kotler y Armstrong, 2013, p.242.

Asi, podremos determinar cuales son las estrategias necesarias que se deben

aplicar segun cada fase, las mismas que se detallardn a continuacion:

e FASE DE INTRODUCCION: En esta etapa, el crecimiento de las ventas

es muy lento debido a que los integrantes del mercado objetivo no tienen
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mucho conocimiento de la existencia del servicio o producto. (Kotler y
Armstrong, 2013, pp.244).

Objetivo: Dar a conocer la existencia del servicio

Estrategia: A través de los canales de comunicacion de los entes
reguladores del deporte (MDE Y COE), se utilizard una estrategia de
desarrollo de producto para dar a conocer el servicio en el mercado
deportivo. Con las primeras clases de prueba gratis, se motiva el deseo
de compra de los potenciales clientes y asi, poder ir mejorando cada

area del negocio.

FASE DE CRECIMIENTO: Esta etapa del ciclo de vida del producto
comienza con un agudo incremento en las ventas y asi mismo la
empresa enfrenta nuevos competidores quienes buscaran ingresar al
mercado e ir innovando el servicio. (Kotler y Armstrong, 2013, pp.244-
245).

Objetivo: Aumentar el nimero de deportistas y expandir el tamafio del
mercado.

Estrategia: En esta etapa, se aplica la estrategia de desarrollo de
mercados, para poder crecer el deporte con la ayuda de la Federacion
Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard a través de campeonatos

internacionales y clinicas de entrenamiento.

FASE DE MADUREZ: Esta etapa tiene una duracion mayor a la de las
anteriores, las ventas se estabilizan y se requiere hacer un mayor
esfuerzo publicitario. (Kotler y Armstrong, 2013, pp.245-247).

Objetivo: Incluir mejoras en el servicio y nuevos atributos

Estrategia: La estrategia que se debe implementar en esta etapa es la
de diversificacion, ya que la instalacion debera ampliarse para
técnicamente poder tener mas deportistas haciendo cualquier actividad
nautica. Ademas, se podra introducir nuevas modalidades deportivas

nauticas como el “Yoga Paddleboard”. Con una comunicacion digital
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efectiva se llegard a personas interesadas en los nuevos servicios

ofrecidos.
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO Y DIFERENCIACION

Se propondrd una propuesta de valor para conseguir un posicionamiento
completo de una marca: la mezcla de beneficios sobre los que se diferencia; se

ha elegido la estrategia de MAS por MAS.

Se trata de proporcionar el servicio mas exclusivo y cobrar un precio mas alto;
ofreciendo calidad y prestigio al comprador. (Kotler y Armstrong, 2013, pp.186-
187).

4.2.1 SERVICIO

AquaSki, tendra tres niveles de servicio que ofrecera a los clientes. Los mismos
que se basan en dar calidad. El ser nuevo en el mercado, trabajar en conjunto
con los entes rectores del deporte, introducir la practica profesional de un
nuevo deporte nunca antes realizado en el pais son valores agregados que

tiene el negocio.

e Producto Basico: ofrecer la posibilidad de practicar deportes de agua
en un ambiente seguro y divertido.

e Producto Real: a través de un sistema innovador y Unico en el pais, se
podran realizar deportes de agua sin una embarcacién motorizada,
facilitando su practica y aprendizaje.

e Producto Aumentado: Dar la posibilidad de practicar los distintos
deportes de agua con la opcion de federarse mediante un entrenamiento

especializado.



Para la mezcla de productos, se ofrece la siguiente linea de productos:

Tabla. 9. Mezcla de productos

MEZCLA DE PRODUCTOS AQUASKI

AMPLITUD

Hombres y Mujeres

LONGITUD

Wakeboarding Cable, WakeSkate y
Ski Cable

PROFUNDIDAD

Mafana, Tarde y Noche

CONSISTENCIA

Solo una linea de productos

A continuacion se ilustra el horario de funcionamiento de AquaSki.

Tabla. 10. Horario AquaSki.

HORARIO AQUASKI
HORARIO LUNES MARTES | MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
08:00 - 8:40 TURNO 1 TURNO 1 TURNO 1 TURNO 1 TURNO 1
8:40 - 9:20 TURNO 2 TURNO 2 TURNC 2 TURNO 2 TURNO 2
9:20 - 10:00 TURNO 3 TURNO 3 TURNOC 3 TURNO 3 TURNO 3
10:00 - 10:40 TURNO 4 TURNO 4 TURNO 4 TURNO 4 TURNO 4
10:40 - 11:20 TURNO 5 TURNO 5 TURNO 5 TURNO 5 TURNO 5
11:20 - 12:00 TURNO B TURNO & TURNC & TURNO & TURNO &
12:00-12:40 TURNO 7 TURNO 7 TURNO 7 TURNO 7 TURNO 7
LUNCH FEDERACION LUNCH LUNCH LUNCH LUNCH LUNCH FEDERACION
13:20-14:00 TURNO 8 TURNO 8 TURNC 8 TURNO 8 TURNO 8
14:00 - 14:40 TURNO 9 TURMNO 9 TURMNO 9 TURNO 9 TURMNO 9
14:40 - 15:20 TURMNO 10 | TURNO 10 | TURNO 10 | TURNO 10 | TURNO 10
15:20-16:00 TURNO11 | TURNO 11 | TURNO 11 | TURNO 11 | TURNO 11
16:00: 16:40 TURNO 12 | TURNO 12 | TURNO 12 | TURNO 12 | TURNO 12
16:40- 17:20 TURMO 13 | TURNO13 | TURNO 13 | TURNO 13 | TURNO 13
17:20 - 18:00 TURNO 14 | TURNO 14 | TURNO 14 | TURNO 14 | TURNO 14
En la Tabla 10, se observa como se distribuye el horario de servicio de

AquaSki. Los dias de funcionamiento son de martes a sabado de 08:00 horas

de la mafana a las 18:00 horas de la tarde. El dia, se divide en 14 turnos de 40

minutos cada uno. En cada turno, el sistema de cable permite tener hasta dos

esquiadores a la vez.

La puntualidad y la reserva de turnos a través de la pagina web son

fundamentales; con esto se evita esperas por parte de los usuarios.
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Los dias lunes y domingo son para uso exclusivo de la selecciébn permanente
de esqui nautico & wakeboard por parte de la federacién. Los deportistas de
alto rendimiento, al no contar con una instalacion en el pais, tendran un lugar
donde concentrarse para eventos nacionales, internacionales y juegos del ciclo

olimpico.

4.2.2 BRANDING

El branding es el proceso de crear una marca en donde se destaquen los
valores y conceptos relacionados con un estilo de vida, forma de sentir, vivir y
pensar. (Keller, 2008, pp.2-3).

AquaSki surge de la combinacion de la palabra “agua” y “esqui” las mismas
que son faciles de pronunciar y recordar. El nombre transmitira la presencia de

un centro deportivo innovador, Unico, seguro y profesional.
4.2.3 IMAGEN - LOGOTIPO

“El logotipo de la empresa suele consistir en una combinacién en una
combinacion de disefio, colores y palabras, que va intimamente ligado a la

imagen corporativa de la empresa” (Navarro, 2001, pp.133).

quaski

Figura. 35. Logo AquaSki




71

4231 Disefio

El disefio de AquaSki se compone por un logotipo y un isotipo que pretenden

reflejar un lugar innovador, elegante y extremo a la vez.

Un isotipo de un deportista de wakeboard, hace muchisimo mas facil entender

a qué se refiere el negocio y que servicio se ofrece.

4232 Colores

“Los colores en marketing permiten obtener resultados altamente

satisfactorios, ya que el consumidor, de forma subconsciente reacciona

siempre ante un argumento cromatico.” (Cervera, 2003, pp.84)
42321 Azul

Se escogid este color ya que el agua generalmente es asociada con el azul.
Ademas, este color representa frescura, limpieza, sabiduria, virtud y honradez,

siendo uno de los colores mas aceptados universalmente. (Cervera 2003,
pp.84).

42322 Verde

Un color verde claro combina perfectamente con el azul, ya que este significa
en esencia naturaleza, vitalidad y frescura; importantisimo para deportes

extremos al aire libre. (Cervera, 2003, pp.84)

4.3 TACTICA DE VENTAS

La principal tactica de ventas sera a través de una promocion en redes sociales
y contendido web 2.0, en donde se incentive al potencial cliente a traves de
videos de los mejores deportistas ocupando el cable eléctrico realizando

acrobacias. Toda comercializacién del servicio ser& directa con el cliente final.

La promocién en los entes reguladores del deporte (COE Y MDE) a través de
sus canales de comunicacion conjuntamente con la Federacion de Esqui

Nautico & Wakeboard ayudaran a encontrar potenciales deportistas.
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Ademas, se realizara alianzas estratégicas con otros deportes y sus diferentes
instalaciones deportivas para que inviten a probar el servicio y ayudarlos a ellos

de la misma manera.

Una vez que llegue el usuario al negocio, el gerente general personalmente se

encargara de brindar la atencion y asesoria necesaria.
4.4 POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Como empresa deportiva la relacion con el cliente debe estar basada en
valores, calidad y seguridad. A continuacion, se describe cuéles son las
politicas de servicio y garantias que se ofrezcan para un funcionamiento

optimo.

Todos los trabajadores de AquaSki enfocaran su trato al cliente en

valores como: respeto, amabilidad, empatia, cordialidad y servicio.

e Se brindara asesoramiento y seguimiento personalizado a cada cliente y
deportista segun sus necesidades.

e Todo el personal de AquaSki debe garantizar la seguridad en todas las
areas de la instalacién deportiva.

e Todas las personas, deportistas o entrenadores, deben utilizar los
implementos deportivos acorde al manual de regulacion y seguridad
nautica internacional.

e Los implementos deportivos y el cable eléctrico deben ser revisados
cada semana para asegurar la calidad y seguridad del servicio.

e Todos los deportistas llevaran una ficha de registro en donde se conste
el avance técnico deportivo.

e EIl personal estard en constante comunicacion con los clientes para

hacer el seguimiento necesario en orden de generar recordacion del

servicio.
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4.5 PUBLICIDAD Y PROMOCION
Mix Promocional

‘A través de una combinacion especifica de herramientas de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas y herramientas de marketing directo
la empresa podra alcanzar sus objetivos de marketing”. (Kotler y Armstrong,
2013. P 357).

Asi, AquaSki podra darse a conocer en el mercado deportivo e incentivar a la

practica de deportes nauticos.
Marketing Directo

Como estrategia de marketing directo, se realizaran visitas a las distintas
unidades educativas como colegios y universidades del segmento propuesto.
Los jévenes, son las personas mas propensas a consumir el servicio ya que
ellos pueden influir en los padres que son los que tiene la mayor parte del

poder adquisitivo y las decisiones.

Ademas, las redes sociales son herramientas que permiten poner mucho
contenido grafico visual y auditivo. Se ocuparan tres redes sociales para el

negocio: Facebook, Instagram y YouTube.

En ellas, se postearan principalmente fotos de la instalacion, de los equipos y
acrobacias realizadas por los mejores deportistas. Como parte de las
recomendaciones de entrevistados en el focus group, se realizaran videos de
alta calidad, especialmente con camaras GoPro para incentivar y generar

expectativa.

Asi, se tendrd una pagina Web con una excelente dinAmica para que los
usuarios encuentren toda la informacion del lugar, contacto, precios,
instalaciones, equipos, reserva de  horarios, venta de equipos
recomendaciones, contenidos y asistencia en linea. Esta pagina Web es
fundamental para ofrecer un excelente servicio, la misma que estara adaptada

a dispositivos moéviles también.
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Figura. 37. Web AquaSki
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Publicidad Informativa

Como actividades de publicidad informativa, se realizara una entrega de
material publicitario impreso en la etapa de introduccion para generar
conciencia de la existencia del servicio. Esta entrega sera realizada en lugares
especificos del segmento propuesto para asi poder realizar una publicidad
eficiente. Estos lugares seran: parques deportivos, centros de alto rendimiento,
restaurantes, unidades educativas, gimnasios etc.

PIor primern vez en el pais, vas
a tener la oportanidad de vealizar
deportes de agua !!

“Ven con tu familin al anico centro
profesional especinlizado en deportes
nAauticos y vive unp experiencin
incveible

e espevamos de martes a sabado de
08:00 — 18:00
Via al Plan km 8.5
www.aquaski.com.ec / 1800-a

v

cupshki

Figura. 38. Material publicitario impreso AquaSki.

Promocion de ventas

Para incentivar y estimular al mercado potencial, se usara promociones que
permitan a los nuevos usurarios entender los deportes nauticos y su




76

funcionamiento. Al generar expectativa con algo tan nuevo, se debe tener
mucha precaucion de generar una experiencia positiva la primera vez que

alguien practique deportes de agua.

La promocién en la etapa de introduccion sera dar la primera clase gratis, de tal
manera que cualquier persona gque vaya no se sienta comprometida a que si
nunca ha realizado deportes de agua, deba pagar para aprender a pararse en
el agua con una tabla. Asi se generara a través del instructor confianza,

seguridad y diversion, para poder motivar a una segunda sesion.

Otra de las promociones que se ofrecerd en la etapa de crecimiento es que por

cada 5 sesiones la 6ta serd a mitad de precio.

Para la etapa de madurez, se ofrecera una promocion especifica para aquellos
deportistas que van continuamente, esta sera en base a resultados deportivos,
es decir, que si alguno realiza una acrobacia especifica, se dardn sesiones

gratis o algun implemento deportivo.

%&:ﬂi ski

Ruieres hacer deportes de agun ?
“Yen y tu primera clase es totnlmente

i Gratis ¥
e esperamos “Via al Plan km 8.5
www.aquaski.com.ec / 1800-nquaski

Figura. 39. Promocion de Ventas AquaSki

Marketing de boca a boca

A través de un excelente servicio, los usuarios podran recomendar a otras
personas del negocio. Esta herramienta es muy poderosa ya que pesa mucho
la credibilidad de la persona que comenta sobre la experiencia recibida a

personas cercanas.
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Canales ATL publicidad

Tanto el Ministerio del Deporte Ecuatoriano como Comité Olimpico Ecuatoriano
cuentan con canales de comunicacion ATL (Television y Revistas). A través de
ellos, se comunicara conjuntamente con la federacion sobre la existencia del
centro deportivo nautico. Su objetivo comun es de promocionar el deporte en el

pais.

El Comité Olimpico Ecuatoriano, cuenta con una revista propia (Ecuador
Olimpico), la que se encarga de promocionar el deporte de alto rendimiento a
través de todo el pais. A través de la federacion, se podra pautar sin ningan
costo el centro deportivo nautico. Ademas, ellos cuentan con un espacio en un
canal de television, en donde cada sabado transmiten noticas deportivas al

pais.

El ministerio, también cuenta con medios de comunicacion ATL que permiten

promocionar el deporte sin costo alguno.

V C)
y v
5.‘(?.\1HE

MPACO
AR

ECUADOR OLIMPICO

AGOSTO 2034 | NI

UN SALTO
A LA GLORIA

quasks

Figura. 40. Publicidad ATL AquaSki
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4.6 POLITICAS DE PRECIOS

Para un nuevo servicio en el mercado, la fijacion del precio es uno de los
aspectos mas importantes a tener en cuenta, especialmente en la etapa de

introduccién del negocio.

El precio se establecera en base a la estrategia basica de precios (fijacién de
precios basada en el buen valor). El precio incrementarda anualmente de

acuerdo a la inflacion.

4.6.1 ESTRATEGIA BASICA DE PRECIOS

4.6.1.1 FIJACION DE PRECIOS BASADA EN EL BUEN VALOR

Segun Kotler y Armstrong (2013, pp. 259), “la fijacion de precios basada en el
buen valor ofrece la combinacion correcta de calidad y buen servicio a un

precio justo.

El precio establecido para el primer afio de funcionamiento es de $30 ddlares

por 40 minutos de sesion.

Esta estrategia se consider6 debido a que se ofrece un precio muy bueno para
la calidad del servicio que ofrece AquaSki; considerando la gran cantidad de
tiempo que el usuario puede estar en el agua. Ademas, se toma en cuenta que
es el unico lugar donde el usuario puede realizar deportes de agua en la ciudad

sin trasladarse a una playa o laguna.

En la siguiente tabla, se ilustra el margen de ganancia del precio establecido.
Para obtener el costo por persona se divide el margen de utilidad para la

capacidad de instalada. (Ver Anexo 8).

Tabla. 11. Costo Hora por Persona

SERVICIO COSTO PRECIO MARGEN

Una sesion de | $19.02 $30 57%
deportes nauticos
en cable eléctrico
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4.7 PROYECCION DE VENTAS

La proyeccion de ventas, se realiza en base a la capacidad de instalada. Se
denomina capacidad de instalada a la cantidad de usuarios maximos que
podrian asistir al centro nautico anualmente. El incremento de precios se hizo

tomando como referencia la inflacion anual.

Tabla. 12. Capacidad de Instalada.

~ CAPACIDAD PRECIO |TOTAL EN
ANO INSTALADA CLIENTES Persona USD
0 6.720
1 70% 4,704 30,00 141.120
2 75% 5.040 31,20 157.248
3 80% 5.376 32,45 174.440
4 86% 5.779 33,75 195.024
5 90% 6.048 35,10 212.259

4.8 DISTRIBUCION

Al no ofrecer un producto tangible en el mercado por ser un servicio, no existira

una distribucion especifica, sino directa.

Empresa Cliente

Figura. 41. Distribucion.

La ventaja que este canal presenta, es que el cliente debe visitar
obligadamente la instalacion para consumir el servicio. Aqui, mediante un
personal capacitado se ofrece instruir e incentivar a la practica de varios
deportes de agua. Asi, se obtiene una retroalimentacion directa por parte del

cliente.
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La desventaja, es que si por alguna razén no se ofrece un servicio de calidad,
se corre el riesgo de que ese cliente pueda hacer referencias negativas del

negocio a potenciales clientes interesados.
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S. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

Para el siguiente capitulo, se describiran las estrategias necesarias para el
ciclo de operaciones, herramientas, implementos, instalaciones, localizacién
geografica, espacio fisico, bodega, inventarios y aspectos regulatorios que se

necesitan para el funcionamiento del negocio.
5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

“La estrategia de operaciones establece y disefia los procesos que deben
implementarse para satisfacer las necesidades del mercado meta”. (Mufoz,
20009, pp. 33).

La ventaja competitiva del negocio se basa en ser el primer centro deportivo
nautico en el Ecuador a base de un sistema eléctrico. Asi, las personas que no
tengan un bote o embarcacion, tienen la posibilidad de realizar deportes de
agua. Desde el momento en que la persona se entera del servicio, llega ahi, lo

consume y sale, se ofrecen procesos y servicios de calidad.

De esta manera, cada persona que acuda al centro deportivo nautico estara
informada al momento de llegar. Lo haremos mediante infografias muy
llamativas y faciles de entender como se muestra en los Anexos. (Ver Anexo
7).

Es necesario recalcar que estas infografias y procesos los instala la misma
compafiia Rixen en el idioma natal del pais. Esto es parte de las politicas de

seguridad de la compafia para los usuarios.
5.2 CICLO DE OPERACIONES

Se realiza un ciclo de operaciones para asegurar un correcto funcionamiento
del negocio. A continuacion se detalla el flujograma de comercializacion del

servicio.
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Cliente se entera del servicio
a través de los canales de
comunicacion

J

Cliente llega al centro
deportivo nautico

Recepcion , bienvenida y

tour por el centro %l/

nautico Ofrecer actividades
Tomar datos para construir deportivas en tierra o s os e
_________ e e deportes de agua sin restaurante o
. relajacién
v
si\ / no
Desea

practicar Ofrecer deportes de agua
deportes e complementarios o
de agua no actividades recreativas
en cable

Cobro y oferta de

promociones con \L Si

descuentos

Preparar al usuario con los
implementos y seguridades
necesarias

U

iy Brindar servicio y llenar ficha
Generacion de base de Sommeees técnica »
datos del cliente I CRM vy servicios post

A\ venta

o

Figura. 42. Flujograma de Comercializacion del Servicio

| Explicacién técnicay
entrenamiento

Aqui, se observa como es el proceso por el cual se comercializa el negocio al
cliente, desde el momento que se entera del servicio, llega al centro deportivo,

se obtienen sus datos, practica o no deportes de agua y finaliza el proceso.
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5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Las herramientas, equipos y maquinarias necesarias para la creacion de

AquaSki son:
Administracion

e 2 computadoras

e 1 impresora escaner

e 1 mueble de recepcién
e 2 escritorios

e 2 sillas giratorias

e Equipo telefonico

e 1 televisor

e 1 mini refrigeradora

e 1 extintor de incendios

e 1 aire acondicionado
Implementos deportivos

e 6 tablas de wakeboard cable diferentes tamafios
e 2 pares de esquis de principiante

e 8 chalecos diferentes tallas

e 4 pares de guantes diferentes tallas

e 6 cascos diferentes tallas

e 1 Paddleboard

e 2 camaras GoPro
Implementos mecéanicos

e 1 caja de herramientas multiuso

e 1 kit lubricantes varios
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Cable eléctrico
e 1 cable eléctrico de dos torres marca RIXEN PARKWAYS
Areas recreativas

¢ 1 mesa de ping pong
e Pelotas de futbol

e 1 Slackline (cuerda para entrenamiento fisico)
Botiquin

e Botiquin con medicamentos y utilidades béasicas

¢ Inmovilizadores para fracturas

5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

La instalacién deportiva comprende un area de 220 metros de largo por 100 de
ancho en una sola planta. En la Figura 44 se observa como esta conformada la
instalacion deportiva dividida en: laguna, area administrativa, restaurante — bar,

bodega, vestidores, area recreativa y parqueaderos.

La cafeteria estard concesionada a una empresa de alimentos y bebidas a la

cual se le cobrara una tarifa de arriendo mensual.
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Figura. 43. Plano AquaSki.

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FiSICO

El centro deportivo nautico estara ubicado en el canton de Samborondon a 15
minutos de la ciudad de Guayaquil a la altura del puente norte Km 8.5. Una vez
pasado el peaje, el centro deportivo estara a 1 minuto.
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Figura. 44. Terreno AquaSki.

Este terreno es de propiedad del Ing. Fabrizio Malnati Santos, socio del
proyecto y aliado estratégico en su funcion como Presidente del Consejo
Panamericano de Wakeboard.
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Mediante un contrato de arrendamiento de 5 afios, se creara el centro deportivo

nautico en este espacio.

Este terreno ya cuenta con la laguna de agua, por lo cual no es necesario

adecuar todo el terreno para contar con agua.

Tabla. 13. Ventajas y Desventajas de la Ubicacion.

VENTAJAS DESVENTAJAS

Carretera nueva de 4 carriles Pago de peaje de $1

pavimentadas

Facil acceso por la via Samborondén

hasta el centro deportivo

Lejos de la contaminacién auditiva,

vehicular y ambiental de la ciudad

Se cuenta con todas las

acomodaciones y servicios

5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Para el almacenamiento de los implementos deportivos como: tablas, esquis,
cascos Yy chalecos, se tendra una bodega especial para acomodar, guardar y

proteger estos insumos de trabajo.
5.7 ASPECTOS REGULATORIOS.

Para construir una compafia limitada bajo la legislacién ecuatoriana y segun la
superintendencia de compaifias (2013, constitucion) y el portal web Cuida tu

futuro (2014, Pasos para crear una empresa en Ecuador) son los siguientes:

1. Reservar un nombre en el balcon de servicios de la Superintendencia de
Compaiiias.
2. Elaborar los estatutos de la empresa firmados en una minuta por un

sindico
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Abrir una “cuenta de integracion del capital” en cualquier banco del pais
con un capital minimo de $400 para compafiia limitada.

Ademas se debe adjuntar una carta de los socios en la que se detalle la
participacion de cada uno, con las copias de cedula y votacion.

Luego se debe pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital’
al banco en donde se realiz6 el tramite.

Elevar a escritura publica de la constitucion de la compafiia en cualquier
notaria.

Llevar la escritura a la Superintendencia de Compafias, para su revision
y aprobacion mediante resolucion.

Retirar la resoluciéon aprobatoria del estatuto u oficio con las
correcciones correspondientes.

Publicar en un diario de circulacion local, los datos otorgados por la
Superintendencia de Compafiias y adquirir 4 copias del mismo.

Obtener los permisos municipales en donde se page la patente y se pida
el certificado de cumplimiento de obligaciones.

Inscribir la compafiia con todos los documentos antes descritos al

registro mercantil de Samborondoén para inscribir la sociedad.

10.Realizar la Junta General de Accionistas en donde se haga al

Representante Legal de la empresa y su Administrador

11.Inscribir en el Registro Mercantil el hombramiento del Representante

Legal y Administrador para abrir el RUC de la empresa en el SRI.

12.0Obtener el RUC en el SRI con los requisitos solicitados.

13.Con el RUC ir a la Superintendencia de Compafias para solicitar una

carta dirigida al banco para abrir la cuenta.

Ademas de estos requisitos, el Ministerio de Salud Publica del Ecuador solicita

para las instalaciones deportivas lo siguiente:

Solicitud para permiso de funcionamiento
Planilla de Inspeccion

Copia RUC del establecimiento.
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e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de sald
el Ministeriode Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desd
e Su emision)

e Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

e Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Finalmente, se debe sacar la patente municipal en el municipio de

Samboronddn; con los siguientes requisitos:

e Llenar formulario de registro de solicitud de patentes
e RUC de la compafia
e Copiay original de la Superintendencia de Compafias

e Original y copia de la constitucion de la compafiia
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6. EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo, se explicara e ilustrara la manera en cémo estara
estructurada la compafiia a nivel organizacional. Se analizaran cuales son los
perfiles mas adecuados, en base a competencias, experiencia y valores.
Ademas, como factor clave para un buen funcionamiento, estableciendo

politicas de empleo y beneficios para los trabajadores.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.1 ORGANIGRAMA

La estructura organizacional es la forma en que se dividen, agrupan y
coordinan las actividades de la empresa, en cuanto a las relaciones entre los

gerentes y los empleados. (Guerra, 2012).

erente General &
Entrenador

Asistente Operario &
Administrativa Mantenimiento

Conserje

Figura. 45. Organigrama AquaSki

Operador Auxiliar

En el organigrama, se observa que la empresa se compone por 5 personas,
entre ellas, el Gerente General & Entrenador, Asistente Administrativa,

Operario & Mantenimiento, Operario Auxiliar y Conserje.

Sus funciones, responsabilidades y otras caracteristicas seran descritas a

continuacion.
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PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS
RESPONSABILIDADES
DESCRIPCION DE FUNCIONES

El Gerente General: Es el encargado de la supervision general de las
instalaciones, ademas, es la persona con los conocimientos y las
certificaciones necesarias para ensefiar e instruir de manera correcta los
deportes nauticos a los deportistas. EI Gerente General, controla que
todos los entrenamientos y practicas deportivas que se realicen, velando

siempre por la seguridad de todo.

Debido a que no todos los 14 turnos requieren ensefianza o
entrenamiento hacia los usuarios, el gerente general puede ocupar el
resto del tiempo en tareas administrativas. Solamente para aquellos
usuarios que deseen entrenamiento o asesoria personalizada por un

pago adicional se les brindara dicho servicio.

Las relaciones, proyectos, entrenamientos y eventos que desee realizar
la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard estaran a
cargo de él. Asi se puede contribuir al éxito y progreso de los deportistas

de la selecciéon nacional.

La publicidad, web, cuentas, planes deportivos de patrocinios y

campanas seran gestionadas por el Gerente General

La Asistente Administrativa: Es la mano derecha del Gerente General,
sus funciones principales como trabajadora en el centro nautico, es tener

todo lo administrativo en orden y al dia.

Ella, se encargard de organizar todos los horarios, fichas técnicas,

pagos, mails, proveedores e informes que se requieran.
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El Operario & Mantenimiento: Es la persona encargada del muelle y el

funcionamiento del cable eléctrico.

Al estar el Operario en contacto con los deportistas y ser responsable
del funcionamiento del cable; este debe ser operado con precision y

cuidado, en orden de velar por la seguridad y diversion de los usuarios.

El mantenimiento mecanico debe ser revisado periédicamente por él,
para asegurar de que no existan riesgos y que puedan cesar las

actividades del centro nautico.

Operario Auxiliar: Es la persona encargada de ayudar y asistir al
Operario principal con todas las tareas que se den durante el dia. Tareas
como mantenimiento del cable, velar por la seguridad de los deportistas,
ayudar con los implementos deportivos son sus principales
responsabilidades. También, tendra conocimientos técnicos del deporte

y podr& brindar entrenamiento a los deportistas cuando fuere necesario.

El conserje: se encarga de la limpieza y mantenimiento diario de las

instalaciones.

Ademas, debe ayudar a la Asistente Administrativa con todos los
tramites y pagos requeridos en entidades fuera de del centro deportivo

nautico.

La limpieza, almacenamiento y bodegaje de los implementos deportivos

estaran a cargo de él.
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6.2.2 EQUIPO DE TRABAJO

Tabla. 14. Perfil del Gerente General

CARGO:

Gerente General

EDAD:

25 — 45 afos

SEXO:

Masculino

EDUCACION:

3er Nivel con especializacion en administracion,
marketing deportivo, negocios, administracion

deportiva y finanzas

EXPERIENCIA:

Haber estado involucrado o practicado deportes
nauticos al menos 5 afios, Tener titulo de entrenador
de la IWWF (Federacion Internacional de Esqui
Nautico) o algin organismo deportivo, manejo de
personal, planeacion y direccion de proyectos al
menos 3 afios, conocimiento en marketing y

finanzas

APTITUDES:

Capacidad de liderar grupos de trabajo, confianza y
comunicacion, capacidad de sintesis y vision,

valores de integridad y moralidad

SUELDO:

$ 950

FUNCIONES Y

RESPONSABILIDADES:

Gestionar los entrenamientos de los diferentes
deportistas que requieran asesoria adicional en

coordinaciéon con la asistente administrativa

Hacer un seguimiento técnico — deportivo de los

deportistas

Manejar los entrenamientos y requerimientos de la

Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico

Hacer un informe técnico — deportivo a la Federacién

Ecuatoriana de Esqui Nautico de posibles talentos

Realizar un plan estratégico de marketing en base a

las estrategias y objetivos planteados

Planeacion, control y seguimiento de los diferentes

campeonatos y validas nacionales

Comprobar el stock y estado de los implementos

deportivos, como también los repuestos y accesorios
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necesarios

Asesorar e instruir a los diferentes deportistas sobre
el correcto uso del cable y equipo

Presentar planes de patrocinio deportivo a diferentes

marcas y/o empresas

Controlar y gestionar los entrenamientos via pagina

web

Disefio de estrategias para penetracion del servicio

para captar nuevos deportistas potenciales

Promociones para esquiadores frecuentes

Elaborar informes econémicos sobre el crecimiento

en ventas y posicionamiento del servicio

Elaborar el presupuesto operativo anual y de ventas,

controlando su cumplimiento

Controlar el funcionamiento del cable y los

esquiadores que vistan el lugar diariamente.

REPORTA A:

Inversionistas

Tabla. 15. Perfil Asistente Administrativa

CARGO: Asistente Administrativa
EDAD: 22 — 45 afios
SEXO: Femenino
| 3er Nivel, Ingeniera Comercial con mencién en
EDUCACION: o .,
administracion de empresas
Haber trabajado en administracién al menos 1 afio,
EXPERIENCIA: _ . o
manejo de office y web basico
Dinamica, responsable, buenas relaciones
APTITUDES: interpersonales, agil, pro activa, integridad moral y
ética
SUELDO: $ 500
Gestionar y administrar los diferentes
FUNCIONES Y entrenamientos recibidos en la web.

RESPONSABILIDADES:

Realizar la ficha de los deportistas inscritos.

Revisar constantemente el correo electrénico de la
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empresa y gestionar contacto con los proveedores

cuando se requiera

Realizar todos los pagos administrativos y legales de

la empresa; llevar su registro y control.

Llevar registro de los nombres de todos los
deportistas que hayan requerido el servicio para la

base de datos.

Entregar los cheques correspondientes a la nbmina

del personal

Contestar las llamadas y solicitudes que se
presenten a diario.

Realizar los diferentes depésitos y llevar un registro

del mismo.

Llevar la agenda y cronograma del Gerente General.

Presentar al entrenador el listado de los deportistas

del dia mas la ficha técnica de cada uno.

Coordinacién y gestion de cualquier tramite que
requiera la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico
& Wakeboard

REPORTA A:

Gerente General

Tabla. 16. Perfil Operario & Mantenimiento

CARGO: Operario & Mantenimiento
EDAD: 25 — 45 afios
SEXO: Masculino
EDUCACION: Bachiller

Haber trabajado con equipos de mecanica y motores
EXPERIENCIA:

al menos dos afios.

Ser habil con las manos para trabajos mecanicos,
APTITUDES: o _

agil, responsable, ordenado y pro activo
SUELDO: $ 580

Manejar el panel de tablero del cable eléctrico.
FUNCIONES Y

RESPONSABILIDADES:

Velar por la seguridad del muelle y los deportistas

Revisar diariamente el estado del cable eléctrico
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Realizar el mantenimiento y ajuste del cable eléctrico

Realizar un informe de las necesidades del cable y
de los repuestos necesarios.

Realizar un informe diario de los turnos y deportistas

gue ocuparon el servicio

Realizar actividades de apoyo en la mantencién de

la instalacion deportiva.

Velar por la seguridad de los deportistas e informar

cualquier novedad

Presentar los informes a la Asistente Administrativa

REPORTA A:

Gerente General en coordinacion con Asistente

Administrativa.

Tabla. 17. Perfil Operario Auxiliar

CARGO: Operario Auxiliar
EDAD: 25 — 45 afos
SEXO: Masculino
EDUCACION: Bachiller
Haber trabajado con equipos de mecanica y motores
EXPERIENCIA: al menos un afio. Haber practicado deportes de
agua al menos 2 afios.
Ser habil con las manos para trabajos mecanicos,
APTITUDES: agil, responsable, ordenado y pro activo. Tener
aptitudes de ensefianza.
SUELDO: $ 480
Ayudar al Operario general y manejar el panel de
tablero del cable eléctrico cuando fuese necesario
Velar por la seguridad del muelle y los deportistas.
FUNCIONES Revisar diariamente el estado del cable eléctrico en

RESPONSABILIDADES:

conjunto con el Operario.

Realizar el mantenimiento y ajuste del cable

eléctrico.

Asistir a los deportistas con los implementos.

Brindar entrenamiento deportivo cuando fuese




97

necesario.

Realizar actividades de apoyo en la mantencion de

la instalacion deportiva.

Revisar y mantener el equipo deportivo

periddicamente.

Tabla. 18. Perfil Conserje

CARGO: Perfil Conserje

EDAD: 30 — 50 afios

SEXO: Masculino

EDUCACION: Bachiller no indispensable

EXPERIENCIA: Minima 1 afio en trabajos similares

APTITUDES: Honesto y colaborador, con actitud proactiva,
responsable, ordenado, alta ética y moralidad

SUELDO: $ 380
Limpieza y almacenaje de equipo deportivo.
Limpieza y mantenimiento de oficinas.
Limpieza y mantenimiento de aéreas auxiliares.

FUNCIONES Y Mensajeria local

RESPONSABILIDADES:

Velar por la seguridad exterior de la instalacion.

Realizar pagos, cobros y depdésitos de dinero.

Apoyo a cualquier actividad necesitada por la

empresa

REPORTA A:

Gerente General y Asistente Administrativa.

6.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES,

ACCIONISTAS

INVERSIONISTAS Y

En este apartado, se establecera e ilustrara la nédmina de AquaSki. Esto, se

realiza en base a lo establecido en la ley y legislacion estipulada en el Cadigo

de Trabajo Ecuatoriano. A continuacion, veremos la nomina para el primer afio

con los elementos legales que la componen.
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6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS
Trato en base a valores

Al ser una empresa que tiene su giro de negocios en la practica deportiva,
habra un trato con distintos valores que lograran un ambiente calido para
trabajar. Valores como: Aprendizaje, colaboracion, empatia, comunicacion,
honestidad, humildad, respeto y pasion. Todos seran tratados de igual manera

independientemente de su religion o raza.
Servicio al cliente

A pesar de ser los primeros en el mercado en brindar el servicio, el valor
agregado consta en la calidad dirigida al servicio al cliente, con enfoque en
personalizar las necesidades de cada deportista que acuda al centro deportivo
para poder potenciar sus habilidades. Los procesos mencionados
anteriormente en el capitulo 5, servirdn para asegurar que se esté brindando

servicios y atencion de calidad.

Ademas, serd muy importante realizar encuestas y retroalimentaciones por

parte de los clientes para evaluar e implementar mejoras.
Jornada laboral

La jornada laboral, se establece en 8 horas diarias como manda la ley. Las
horas extras, se reenumeraran de acuerdo al dia y a la hora en la que estas se

realicen.

En el siguiente cuadro, ilustraremos el horario de la jornada establecida.
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Tabla. 20. Jornada laboral

Personal administrativo y de planta | De martes a sdbado de 8:00 am a

6pm

Es necesario recalcar que los dias domingo y lunes no trabajara el personal,
para se pueden cumplir las 40 horas semanales como establece la ley. El dia
domingo y lunes, serd exclusivo para los deportistas federados y de alto

rendimiento de la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard.
Politica salarial

Para el afio 2015 la remuneracién minima se establecié en $ 354 dolares norte
americanos, siendo esta la base para determinar el nivel salarial de los
empleados de acuerdo a sus responsabilidades, perfil, atributos, competencias

y el rol a desempeiiar en la empresa.
Beneficios a los trabajadores

Como lo establece el codigo del trabajo ecuatoriano, se brindaran los
beneficios que son exigidos a todas las empresas legalmente constituidas en el
Ecuador.

Al no ser una empresa que cuenta con un numero abundante de trabajadores,
se propone brindar dos tipos de beneficios de acuerdo al crecimiento de la

empresa.

Uno de ellos, es brindar el uniforme necesario para los 5 dias semanales de

trabajo; de esta manera se brindara una imagen mas corporativa y formal.

El beneficio que se propone a largo plazo, es subsidiar el transporte para la

asistente Administrativa, Operarios y Conserje.

En caso que alguno de ellos desee ocupar las instalaciones y practicar algun
deporte nautico, el servicio sera totalmente gratuito siempre y cuando existan

horas disponibles en el horario.
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6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Cualquier accionista que la empresa tenga, sera parte de las decisiones,

estrategias, inversiones Yy alianzas que se hagan.

Ademas ellos deben participar y contribuir al buen funcionamiento de la
empresa y al de los empleados.

Cada accionista tiene derecho a recibir las utilidades que proporcionalmente le

correspondan si es que las hubiera.

También, podran revisar los estados financieros y sugerir cambios en el

funcionamiento del negocio.
6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Como se ha mencionado en varias ocasiones, la participacion, apoyo,
entrenamiento y consultoria por parte de la Federacion Ecuatoriana de Esqui
Nautico & Wakeboard viene a ser fundamental para que el negocio tome un

caracter y una estructura mas profesional.

Al tener la oportunidad de realizar campeonatos nacionales e internacionales
avalados por la Federacién, podremos apoyarnos en su logistica y exposicién
mediatica, y asi permitir la posibilidad de crecer mucho mas en el mercado

deportivo.

Por otro lado, todos los implementos que requieran los usuarios, ya sean
tablas, cuerdas, guantes u otros accesorios, la Federacion podra conseguirlos
a través de los proveedores autorizados en su portal de compras publicas.
Estos implementos estaran disponibles para la compra a todo publico. Con
implementos de Ultima en tecnologia se puede brindar un servicio de primera

calidad.

Si se requiere asistencia técnica para mejorar las condiciones de la instalacién,
la federacion cuenta con el contacto de personas expertas de calidad

internacional en las diferentes aéreas.
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Ademas, se tendrdn convenios con diferentes instituciones de salud como
hospitales, para que se pueda brindar asistencia en caso de que ocurra algun

accidente.

Continuo a esto, es necesaria la contratacion de manera particular de un

contador y abogado, para las diferentes obligaciones de ley.

Finalmente se contara con una empresa de seguridad, la misma que brindara
servicios para cuidar de las instalaciones en horas nocturnas. Dichos rubros

estan estipulados en el plan financiero.
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7. CAPITULO VII. CRONOGRAMA GENERAL

En este capitulo, se explicara e ilustrara las actividades necesarias para la
puesta en marcha del negocio, asi como su analisis respectivo a los riesgos e

imprevistos que se puedan presentar.

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Tabla. 21. Actividades Para la Puesta en Marcha del Negocio

ACTIVIDAD
1 Elaboracion del plan de negocios
2 Aprobacion del plan de negocios
3 Reserva del nombre en la Superintendencia de compafiias para su constitucion
4 Apertura de cuenta bancaria para la compafiia

Presentacion de documentos legales a la Superintendencia de compaiiias

Resolucion de aprobacién de la Superintendencia de compaiiias

Publicacidn en la prensa escrita el extracto otorgado por la superintendencia de compaiiias

Inscripcion de la escritura de constitucidn en el Registro Mercantil

O 0| N| oo U»

Nombramientos de la compafiia para ser registrados en el Registro Mercantil

10 Legalizacion de la empresa en la Superintendencia de compaiiias

11 Apertura del RUC de la empresa

12 Obtencién del crédito bancario

13 Importacion del cable eléctrico RIXEN

14 Construccién y adecuacién del cable eléctrico en el terreno

15 Construccidn de oficinas, bodegas, bafios y areas auxiliares

16 Negociacion de equipos con la Federacidn Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard
17 Planificacion de la estrategias a ser implementadas en la publicidad y promocién
18 Construccidn de la pagina Web

19 Proceso de reclutamiento del personal

20 Seleccién y contratacién del personal

21 Induccidn y capacitacién del personal

22 Campafa de lanzamiento en diferentes medios de comunicacién

23 Inicio de Actividades
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DIAGRAMA DE GANTT

7.2

fica de la extension

on gra

e

“El diagrama de Gantt consiste en una representaci

de las actividades de un proyecto sobre dos ejes: en el eje vertical se disponen

las tareas del proyecto y en el horizontal se representa el tiempo”. (Diaz, 2005)
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7.3 RIESGOS Y SUPUESTOS

Una vez establecido el diagrama de Gantt, es necesario tener en cuenta que al
momento de ejecutar las actividades, se podran encontrar imprevistos y riesgos
que pueden demorar la ejecucion y terminacion del proyecto. Para ello, se
realizara una planificacion basada en riesgos y supuestos que lograran

disminuirlos en caso de que se presenten.

Las actividades que se encontraron y que corren mayor riesgo, pudiendo

afectar al proyecto son las siguientes:
e Constitucién de laempresa

Riesgo: Cuando se desea construir una empresa, existen ciertas demoras en
los procesos y tramites que son necesarios para estar al dia con los requisitos

que pide la Ley.

Factores y agentes externos, como: Bancos, Superintendencia de Compafias,
SRI, Registro Mercantil pueden demorar la constitucion legal de la compafia.
Teniendo en cuenta esto, se debe estar atento y presionar en las diferentes
entidades para cumplir con el cronograma propuesto y que todas las

actividades se ejecuten como estan establecidas.

Accion: Dado esto, es necesario reprogramar todo el calendario y ajustar
todas las actividades, por lo cual es una actividad que requiere mucha

importancia y trabajo.
e Importacién del cable eléctrico

Riesgo: El cable eléctrico es la pieza elemental para que nuestro negocio
funcione, por lo cual, requiere una importacion mas compleja de lo Normal. Al
ser un sistema que se instala en un lugar al aire libre, tiene dimensiones y

empaques grandes que requieren una logistica y un traslado especial.

Accion: Una de las ventajas del proveedor al cual se le comprarda el sistema,

es que tiene como politica enviar un representante para la instalacion,
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verificacion, control del cable y sistema eléctrico, por lo cual es necesario

comprarlo con tiempo y antelacion.

Aun asi, es necesario tener en cuenta que los tramites en la aduana pueden
complicarse, debido a que nunca se ha traido algo parecido al pais, en donde
puede existir una verificacion compleja por las autoridades. Por lo cual es
necesario asesorarse de manera completa sobre los requerimientos de
importacion y pago de impuestos para no demorar el cumplimiento de la
actividad.

e Construccion y adecuacién del cable eléctrico

Riesgo: Como se citd antes, el instalarlo en un terreno al aire libre, puede
requerir mucha especificidad, en donde pueden surgir problemas e imprevistos

referentes a la calidad de la tierra y clima, demorando asi la actividad.

Acciodn: En caso de que esto suceda, se requerira de mas personal de apoyo y
de ayuda por parte de expertos, en donde puedan asesorar y se pueda lograr

una adecuacion perfecta del cable eléctrico en el terreno propuesto.
e Construccion de la pagina Web

Riesgo: Parte del éxito de la empresa, es gque todas las personas interesadas
en adquirir el servicio, puedan tener a la mano una pagina web dinamica para
seleccionar y reservar horarios disponibles a la comodidad del usuario sin tener
que ir a la instalacion. Ademas, la pagina debe ser rica en informacién visual
para que genere contenido para el usuario en diferentes aspectos como: tips,

seguridad nautica, equipos, videos, fotos, calendario de eventos etc.

Debido a esto, la pagina web requiere de una construccibn compleja en

programacion; donde sea facil para el usuario.

Accion: Si por alguna razon, la pagina no esta lista en el tiempo asignado, es
necesario contratar una nueva empresa que pueda cumplir nuestros objetivos,
teniendo asi que retrasar el tiempo del lanzamiento de la misma, lo cual

también requerira un gasto extra.
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e Contratacion y capacitacion del personal

Riesgo: Como la empresa se plante6 no disponer de un numero alto de
trabajadores, se debe realizar una minuciosa seleccion, contratacion y
seleccidon de las personas que integraran a la empresa. Al ser una compafia
con enfoque deportivo, se deben buscar perfiles que puedan contribuir a la
realizacion de los objetivos planteados.

Accion: La demora de esta actividad, retrasara la el inicio de la campafa de
lanzamiento y por ende el inicio de las actividades, por lo cual el apoyo en la
Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard es fundamental para

encontrar a las personas idoneas.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En este capitulo, se presentan los supuestos y criterios utilizados en la

elaboracion del plan de negocios. Ademas es importante sefalar los riesgos

gue puedan aparecer a la hora de poner en marcha el negocio.

8.1

SUPUESTOS Y CRITERIOS ULTILIZADOS
AquaSki iniciara sus operaciones en la provincia del Guayas, canton de
Samborondén km 8.5, servicio dirigido especialmente a las ciudades de
Samboronddn y Guayaquil por la cercania en que se encuentran.
El segmento de mercado al cual AquaSki se dirige estd conformado por
4,908 personas de 18-45 afios que viven en la provincia del Guayas, de
clase media-alta, alta que le gusta la actividad fisica, el deporte, la aventura,
el entretenimiento y probar nuevos deportes extremos.
El nivel de aceptacion de servicio es del 93 % y la intencion de compra por
parte de los potenciales consumidores es del 87%. Teniendo un nivel de
aceptacion real del 88%.
El mercado potencial al cual se dirige este plan de negocios es de 4,319
habitantes.
Se eligieron distintos medios de promocion y publicidad para generar
conciencia de la existencia del servicio siendo estos los mas apropiados.
La distribucion o forma de contacto con el cliente sera de manera directa.
Se realizaron 3 proyecciones de ingreso en distintos escenarios: optimista,
normal y pesimista.
Uno de los principales ingresos del negocio, es el alquiler de la instalacién a
la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard dos dias a la
semana para el entrenamiento de la seleccion nacional permanente. La
federacion es un organismo deportivo publico autbnomo con un
representante legal.
El alquiler del terreno se lo hara mediante un contrato a 5 afios. El terreno
pertenece y es de propiedad del socio de este proyecto, el Sr. Fabrizio

Malnati Santos. El socio no es parte de la federacion.
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La compra del sistema de cable eléctrico se lo hara a la empresa RIXEN la
misma gue se encargara de la instalacion.

Los otros ingresos seran directos de la venta del servicio al consumidor.

RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES
Disminucion en el precio del petroleo puede afectar la economia nacional
Variacion en la tasa de interés.
Incremento en la inflacion.
Poca cultura en deportes de agua.
Pocos profesionales en el area de deportes nauticos.
Inestabilidad entre Ministerio del Deporte Ecuatoriano y Comité Olimpico
Ecuatoriano.
Riesgo de no poder abastecer la demanda y tener que invertir en un
sistema de cable eléctrico con mayor capacidad de usuarios.
Implementos deportivos requieren importacion
Si no se ponen nuevos obstaculos en la pista los deportistas perderan la
motivacion de compra de servicio. Esta instalacion requiere de poner
nuevas rampas o modificar su posicion en el agua para hacerla mas
atractiva.

Riesgo que el socio principal no renueve el contrato de arrendamiento.

alguno de estos problemas se presenta, se tomaradn las siguientes

estrategias para solucionarlo:

Asesoria constante en temas legales, tributarios y econdmicos para
mantener el negocio de manera viable.

Fomentar e instruir sobre los deportes de agua a los usuarios y a los
potenciales clientes

En caso de una mayor demanda vs una oferta, se buscara financiamiento
para la ampliacion del cable eléctrico.

En caso de una oferta mayor vs una demanda, se trabajara en conjunto con

la federacion para atraer nuevos deportistas
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Se tendra todos los kit de emergencia necesarios en caso de algun
accidente

Abastecimiento de implementos constantemente cada 3 meses en caso de
ser necesario

Se pondran nuevos obstaculos en la pista para innovar y brindar nuevas
caracteristicas técnicas.

Buscar un terreno con caracteristicas similares para desmontar el sistema
de cable eléctrico y moverlo hacia la nueva zona en caso de que cese el

contrato con el socio.
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9. PLAN FINANCIERO

El siguiente capitulo tiene como objetivo analizar la rentabilidad de la creacion
del centro deportivo nautico a través de un plan financiero en donde se pueda

determinar su factibilidad.
9.1 INVERSION INICIAL

El presente proyecto para su creacion requiere de una inversion de $80.186
USD, de los cuales un 49 % requiere para la adquisicion del Activo Fijo; un 40%
para el Capital de Trabajo; un 11% para el Activo Diferido; como se aprecia en

el siguiente grafico:

ACTIVO FIJO

49%

Figura. 46. Inversion Inicial




Tabla. 23. Inversion del proyecto
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INVERSION TOTAL

Inversion

USD %
I. ACTIVO FIJO
CABLE ELECTRICO 31.011
MUEBLES 836
MAQUINARIA Y EQUIPO 5.402
EQUIPO DE COMPUTACION Y SISTEMA CONTABLE 3.535
TOTAL ACTIVO FIJO 40.783 49,09
I ACTIVO DIFERIDO

9.428

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 9.428 11,35
11l CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 32.869 39,56
SUMAN( I+11+111) 83.080
TOTAL INVERSION 83.080 100,00

En la seccion de Anexos, se explicard en detalle todos los insumos que

componen esta inversion, asi también como el Capital de Trabajo Consolidado,

el mismo que fue previsto para 3 meses. (Ver Anexo 9y 12).

9.2 FUENTES DE INGRESO

Para establecer los ingresos, se tomd en cuenta la capacidad instalada y un

precio referencial sustentado en el estudio de mercado. Como se aprecia a

continuacion:

Tabla. 24. Capacidad Instalada del Proyecto

CLIENTES

Dia Semanal/personas

Mes/personas

Afio/personas

PRODUCCION | dia/turnos personas
(2 por (5 dias)
turno)

(4 semanas)

(12 meses)

Capacidad
Instalada 14 28

(1 Cable)

140

560

6.720
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El nUmero de clientes que se tendria por dia es de 28 personas, que equivalen
a 560 personas mensuales y a su vez representaria 6.720 clientes como
maximo que se podrian atender, sin embargo el proyecto contempla que de
esta capacidad instalada, para el primer afio captaria EL 70% y en los préximos

afos se incrementaria en un 5%, como se aprecia en la siguiente tabla:

Ingresos por numero de clientes

Tomando como referencia un precio por persona de $30, para el primer afio se
tendria $141.120 USD, para el segundo afo, considerando que se tendr4 una
capacidad instalada utilizada del 75%, se tendra ingresos por $157.248 USD y
de mantenerse la tendencia para el quinto afio con una capacidad instalada al
90% se tendria ingresos por $212.259 USD.

Tabla 25. Ingresos Proyectados

TOTAL
CAPACIDAD PRECIO EN
ANO INSTALDA | CLIENTES Persona usD

0 6.720
1 70% 4.704 30,00 [ 141.120
2 75% 5.040 31,20 | 157.248
3 80% 5.376 32,45 [ 174.440
4 86% 5.779 33,75 [ 195.024
5 90% 6.048 35,10 | 212.259

Ingresos por Arrendamiento

Se considera como segunda fuente de ingresos el arrendamiento de las
instalaciones a la Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard, por
$70.000USD anuales.
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Ingresos por concesion de servicio de restaurante
Se considera como tercera fuente de ingresos el arrendamiento de las
instalaciones a una empresa que brinde en modo de concesion, servicios de

cafeteria y bar-restaurant por $6.000 USD anuales.

Ingresos Consolidados
Los ingresos consolidados para el primer afio, son por $217.120 USD, de
mantenerse la tendencia para el quinto afio se tendria ingresos por

$301.168,39 USD, como se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla. 25. Ingresos Detallados y Consolidados

INGRESOS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Venta de Entradas 141.120 157.248,00 |174.440,45 |195.024,42 | 212.259,14

Arrendamiento cafeteria 6.000 | 6.240,00 |6.489,60 |6.749,18 |7.019,15

Alquiler Federacion Esqui | 70.000 72.800,00 |75.712,00 |78.740,48 |81.890,10

SUMAN 217.120,00 236.288,00 256.642,05 280.514,08 301.168,39

CLIENTES/ INGRESOS ANO 1
PERSONAS | EN USD
ENERO 183 5.500
FEBRERO 254 7.620
MARZO 283 8.500
ABRIL 317 9.500
MAYO 350 |10.500
JUNIO 383 |11.500
JULIO 417 |12.500
AGOSTO 450 |13.500
SEPTIEMBRE 483 | 14.500
OCTUBRE 517 |15.500
NOVIEMBRE 517 |15.500
DICIEMBRE 550 |16.500
SUMAN 4.704 |141.120
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9.3 EGRESOS

Los egresos que tiene el centro deportivo nautico estan conformado por Costos
y Gastos, los cuales estan conformados por: Gastos de Constitucién, Gastos
Planificacion, Gastos de Capacitacion, Costos Fijos y Costos Variables. En los
Anexos se puede ver con mayor detalle los deméas egresos. (Ver Anexo 10 y
11)

Tabla 26. Costos y Gastos

COSTOS Y GASTOS TOTALES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO FIJO 120.269 126.530 | 129.647 | 131.947 135.476
COSTO VARIABLE 5.042 5.244 5.454 5.672 5.899
COSTOS Y GASTOS
TOTALES 125.311 131.774 | 135.101 | 137.619 | 141.375

104.514,4 | 121.541,5 | 142.895,3 | 159.793,8
MARGEN 91.808,78 9 0 2 1

MARGEN% 42,28 44,23 47,36 50,94 53,06

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

A través de una proyeccion de 5 afios, se realizara el margen bruto y operativo

en un escenario esperado con apalancamiento.

Tabla. 26. Margen Bruto y Operativo Apalancado

CON FINANCIAMIENTO

ANO ANO ANO ANO ANO
1 2 3 4 5

TOTAL INGRESOS

VENTAS NETAS 217.120 236.288 256.642 280.514 301.168
TOTAL VENTAS 217.120 236.288 256.642 280.514 301.168
(-) COSTO PRODUCICON SERVICIO

Mano de Obra Directa 16.436 18.196 18.608 19.352 20.126
Mantenimiento Equipos 1.442 1.500 1.560 1.622 1.687
Costo Produccion Servicio Elecrticidad | 2.400 2.496 2.596 2.700 2.808
TOTAL GASTOS PRODUCCION 17.878 19.696 20.167 20.974 21.813
UTILIDAD BRUTA 199.242 216.592 236.475 259.540 279.355
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9.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

El estado de resultados para el centro deportivo ndutico se lo realizé en base a
5 aflos en un escenario esperado con apalancamiento y sin apalancamiento.
En los Anexos se pueden ver las diferentes proyecciones en un escenario
optimista y pesimista. Aqui se calculara la utilidad neta del proyecto. (Ver
Anexo 16, 17,18 y 19).

Tabla. 27. Estado de Resultados con Financiamiento

CON FINANCIAMIENTO

ANO ANO ANO ANO ANO

1 2 3 4 5
TOTAL INGRESOS
VENTAS NETAS 217.120 | 236.288 256.642 | 280.514 301.168
TOTAL VENTAS 217.120 | 236.288 256.642 | 280.514 301.168
(-) COSTO PRODUCICON SERVICIO
Mano de Obra Directa 16.436 18.196 18.608 19.352 20.126
Mantenimiento Equipos 1.442 1.500 1.560 1.622 1.687
Costo Produccion Servicio Electricidad 2.400 2.496 2.596 2.700 2.808
TOTAL GASTOS PRODUCCION 17.878 19.696 20.167 20.974 21.813
UTILIDAD BRUTA 199.242 216.592 236.475 259.540 279.355
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS
Sueldo Personal Administrativo y Ventas 28.216 31.247 32.497 33.797 35.149
Arriendos 60.000 62.400 64.896 67.492 70.192
Publicidad 10.100 10.504 10.924 11.361 11.816
Depreciacion Amortizacion 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
Servicios Basicos 2.040 2.122 2.206 2.295 2.387
Articulos de Limpieza 2.136 2.221 2.310 2.403 2.499
Seguridad 10.800 11.232 11.681 12.149 12.634
Seguros 2.403 2.500 2.600 2.704 2.812
Suministros de Oficina 2.240 2.330 2.423 2.520 2.620
Gastos Varios 1.200 1.248 1.298 1.350 1.404
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 125.952 132.620 137.652 141.708 147.150
UTILIDAD OPERACIONAL 73.290 83.972 98.822 117.832 132.205
(-)\GASTOS FINANCIEROS
Interés Bancario 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
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TOTAL GASTOS FINANCIEROS 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 66.893 78.602 94.592 114.868 130.646
15% PART. TRABAJADORES 10.034 11.790 14.189 17.230 19.597
UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 56.859 66.812 80.404 97.638 111.049
22 % IMPUESTO A LA RENTA 12.509 14.699 17.689 21.480 24.431
RESULTADO ANTES DE RESERVAS 44,350 52.113 62.715 76.158 86.618
(-5%) RESERVA LEGAL 2.217 2.606 3.136 3.808 4,331
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO 42.132 49.507 59.579 72.350 82.287
Tabla. 28. Estado de Resultados sin Financiamiento

ANO ANO ANO ANO ANO

1 2 3 4 5

TOTAL INGRESOS
VENTAS NETAS 217.120 236.288 | 256.642 280.514 301.168
TOTAL VENTAS 217.120 236.288 | 256.642 280.514 301.168
(-) COSTO PRODUCCION
Mano de Obra Directa 16.436 18.196 | 19.106 19.352 20.126
Mantenimiento Equipos 1.442 1.500 | 1.560 1.622 1.687
Costo Produccion Servicio Electricidad 2.400 2.496 | 2.596 2.700 2.808
TOTAL GASTOS PRODUCCION 17.878 19.696 | 20.666 20.974 21.813
UTILIDAD BRUTA 199.242 216.592 | 235.976 259.540 279.355
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS
Sueldo Personal Administrativo y Ventas 28.216 31.247 | 32.497 33.797 35.149
Arriendos 60.000 62.400 | 64.896 67.492 70.192
Publicidad 10.100 10.504 | 10.924 11.361 11.816
Depreciacion Amortizacion 6.817 6.817 | 6.817 5.638 5.638
Servicios Béasicos 2.040 2.122 ] 2.206 2.295 2.387
Articulos de Limpieza 2.136 2.221]2.310 2.403 2.499
Combustible y Mantenimiento Vehiculo 10.800 11.232|11.681 12.149 12.634
Seguros 2.403 2.500 | 2.600 2.704 2.812
Suministros de Oficina 2.240 2.330 | 2.423 2.520 2.620
Gastos Varios 1.200 1.248 | 1.298 1.350 1.404
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 125.952 132.620 | 137.652 141.708 147.150
UTILIDAD OPERACIONAL 73.290 83.972 | 98.324 117.832 132.205
(-)GASTOS FINANCIEROS
Interés Bancario - - - - -
TOTAL GASTOS FINANCIEROS - - - - -
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UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 73.290 83.972 | 98.324 117.832 132.205
15% PART. TRABAJADORES 10.993 12.596 | 14.749 17.675 19.831
UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 62.296 71.376 | 83.575 100.158 112.374
22 % IMPUESTO A LA RENTA 13.705 15.703 | 18.387 22.035 24.722
RESULTADO ANTES DE RESERVAS 48.591 55.673 65.189 78.123 87.652
(-5%) RESERVA LEGAL 2.430 2.784 3.259 3.906 4.383
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO 46.162 52.890 61.929 74.217 83.269

9.6 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANUAL Y PROYECTADO

A continuacion presentaremos el Estado de Situacion Financiera Anual

esperado con apalancamiento y sin apalancamiento proyectado a 5 afos.

Tabla. 29. Estado de Situacion Financiera con Financiamiento

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE

BANCOS 145.743 160.222 180.427 205.047 220.792
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 145.743 160.222 180.427 205.047 220.792
ACTIVO FIJO

CABLE ELECTRICO 31.011 27.910 24.809 21.708 18.607
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 3.101 3.101 3.101 3.101 3.101
SALDO 27.910 24.809 21.708 18.607 15.506
MAQUINARIA Y EQUIPO 5.402 4.862 4.321 3.781 3.241
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 540 540 540 540 540
SALDO 4.862 4.321 3.781 3.241 2.701
MUEBLES 836 836 836 836 836
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 84 167 251 334 418
SALDO 752 668 585 501 418
EQUIPO DE COMPUTO 3.535 3.535 3.535

(-DEPRECIACION ACUMULADA) 1.178 2.357 3.535

SALDO 2.357 1.178

TOTAL ACTIVOS FIJOS 35.880 30.977 26.074 22.349 18.624
OTROS ACTIVOS

GASTO DIFERIDO 9.428 7.542 5.657 3.771 1.886
(-AMORT. ACUMULADA) 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886
SALDO :AMORTIZACION 7.542 5.657 3.771 1.886

TOTAL OTROS ACTIVOS
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7.542 5.657 3.771 1.886
TOTAL ACTIVOS 189.165 196.856 210.272 229.282 239.416
PASIVO CORTO PLAZO
15 % Part. Trabaja. Por Pagar 10.034 11.790 14.189 17.230 19.597
22% Imp. Renta Por Pagar 12.509 14.699 17.689 21.480 24.431
Dividendos por Pagar Socios 42.132 49.507 59.579 72.350 82.287
INTERESES POR PAGAR 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
TOTAL PASIVO CORRIENTE 71.072 81.366 95.686 114.025 127.874
PASIVO A LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS 48.818 38.453 26.947 14.176 0
TOTAL PASIVO LAR. PLAZO 48.818 38.453 26.947 14.176 0
TOTAL PASIVOS 119.891 119.819 122.634 128.201 127.874
PATRIMONIO
CAPITAL 24.924 24.924 24.924 24.924 24.924
RESERVA LEGAL (5%) 2.217 2.606 3.136 3.808 4.331
UTILIDADES RETENIDAS ACUMULADAS 42.132 49.507 59.579 72.350 82.287
TOTAL PATRIMONIO 69.274 77.037 87.639 101.082 111.542
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 189.165 196.856 210.272 229.282 239.416
Tabla. 30. Estado de Situacién Financiera sin Financiamiento
ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
BANCOS 100.954 125.152 155.332 193.215 220.175
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 100.954 125.152 155.332 193.215 220.175
ACTIVO FIJO
CABLE ELECTRICO 31.011 27.910 24.809 21.708 18.607
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 3.101 3.101 3.101 3.101 3.101
SALDO 27.910 24.809 21.708 18.607 15.506
MAQUINARIA Y EQUIPO 5.402 4.862 4.321 3.781 3.241
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 540 540 540 540 540
SALDO 4.862 4.321 3.781 3.241 2.701
MUEBLES 836 836 836 836 836
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 84 167 251 334 418
SALDO 752 668 585 501 418
EQUIPO DE COMPUTO 3.535 3.535 3.535
(-DEPRECIACION ACUMULADA) 1.178 2.357 3.535 - -
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SALDO 2.357 1.178

TOTAL ACTIVOS FIJOS 35.880 30.977 26.074 22.349 18.624
OTROS ACTIVOS

GASTO DIFERIDO 9.428 7.542 5.657 3.771 1.886
(-AMORT. ACUMULADA) 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886
SALDO :AMORTIZACION 7.542 5.657 3.771 1.886

TOTAL OTROS ACTIVOS 7.542 5.657 3.771 1.886

TOTAL ACTIVOS 144.376 161.786 185.177 217.450 238.799
PASIVO CORTO PLAZO

15 % Part. Trabaja. Por Pagar 10.993 12.596 14.749 17.675 19.831
22% Imp. Renta Por Pagar 13.705 15.703 18.387 22.035 24.722
Dividendos por Pagar Socios 46.162 52.890 61.929 74.217 83.269
INTERESES POR PAGAR

TOTAL PASIVO CORRIENTE 70.860 81.188 95.065 113.926 127.822
PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMOS BANCARIOS

TOTAL PASIVO LAR. PLAZO - - - -

TOTAL PASIVOS 70.860 81.188 95.065 113.926 127.822
PATRIMONIO

CAPITAL 24.924 24.924 24.924 24.924 24.924
RESERVA LEGAL (5%) 2.430 2.784 3.259 4.383 2.784
UTILIDADES RETENIDAS ACUMULADAS 46.162 52.890 61.929 74.217 83.269
TOTAL PATRIMONIO 73.515 80.597 90.113 103.523 110.977
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 144.376 161.786 185.177 217.450 238.799

9.7

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL Y PROYECTADO

A continuacion ilustraremos el flujo de efectivo en un escenario esperado con

apalancamiento y sin apalancamiento. Los escenarios pesimista y optimista se

pueden observar en la seccion de Anexos. (Ver Anexo 16, 17,18 y 19).

Tabla. 31. Flujo Proyectado de Caja con Financiamiento

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas 217.120 | 236.288 | 256.642 | 280.514 | 301.168
(-) Costo Produccién 17.878 19.696 20.167 | 20.974 21.813
Utilidad Bruta 199.242 | 216.592 | 236.475 | 259.540 | 279.355
(-) Gastos Administrativos
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125.952 | 132.620 | 137.652 | 141.708 | 147.150
Utilidad Operativa 73.290 83.972 98.822 | 117.832 | 132.205
(-) Gastos Financieros 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
Utilidad antes Impuesto Renta 56.859 66.812 80.404 | 97.638 | 111.049
Utilidad Ejercicio 42.132 49.507 59.579 | 72.350 82.287
(+) Depreciacion y
Amortizacién 6.817 6.817 6.817 5.638 |5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
(-) Activo Fijo
(-) Activo Diferido
(-) Capital Trabajo
(-) Imprevistos
(-) Amortizacién Deuda 9.338 10.365 11.506 | 12.771 14.176
FLUJO DE CAJA NETO 83.080 39.611 45.959 54.890 | 65.217 92.374
Tabla. 32. Flujo Proyectado de Caja sin Financiamiento
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas 217.120| 236.288 | 256.642 | 280.514 | 301.168
(-) Costo Produccién 17.878 | 19.696 | 20.167 | 20.974 | 21.813
Utilidad Bruta 199.242 | 216.592 | 236.475 | 259.540 | 279.355
(-) Gastos Administrativos 125.952 | 132.620 | 137.652 | 141.708 | 147.150
Utilidad Operativa 73.290 | 83.972 | 98.822 | 117.832 |132.205
(-) Gastos Financieros - - - - -
Utilidad antes Impuesto Renta 73.290 | 83.972 | 98.822 | 117.832 |132.205
Utilidad Ejercicio 46.162 | 52.890 | 61.929 | 74.217 | 83.269
(+) Depreciaciéon y
Amortizacién 6.817 6.817 6.817 5.638 |5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
(-) Activo Fijo
(-) Activo Diferido
(-) Capital Trabajo
(-) Imprevistos
(-) Amortizacion Deuda - - - - -
FLUJO DE CAJA NETO 83.080 | 52.978 | 59.706 | 68.746 | 79.855 |107.532

ANALISIS ECONOMICO DEL PROYECTO
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Determinacién de la TMAR

TMAR = r+R + (1+r+R) * IF
Donde:
R: Tasa de Riesgo (Riesgo Pais al 15 Enero 2015) =5.69%
r: Tasa Pasiva = 5.22% (15 Enero de 2015, fuente Banco Central del Ecuador)
IF: Inflacion = 3.67 % (Anual al 15 Diciembre 2015 fuente Banco Central del
Ecuador)
TMAR = 5.22+5.69 + (1+0.0522+0.0569) * 3.67
TMAR = 10.91 + (1,1091) * 3.67
TMAR = 10.91 + 4.07
TMAR =14.98% = 0.1498 (Costo de oportunidad)

RESULTADOS DEL VAN PARA EL PROYECTO

Conclusion del van (con financiamiento)

Como resultado del estudio en el presente caso, se obtiene un VAN POSITIVO;
se interpreta que el proyecto resulta rentable, tomando en consideracion la tasa
de retorno requerida (TMAR) del 14.98% anual. Ademas el proyecto generaria

a valor presente de $ 105,532 USD para un periodo de 5 afios.

Tabla. 33. Resultados del VAN con Financiamiento

VAN DEL PROYECTO

TASA

FLUJO
VALOR
14,98% | PRESENTE

REF | INV INICIAL 83.080

1 |ANO 1 39.611 34.450
2 |ANO 2 45.959 34.763
3 |ANO 3 54.890 36.110
4 |ANO 4 65.217 37.314
5 |ANOS 92.374 45.966
TOTAL 188.604

VAN 105.523
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Conclusion del van (sin financiamiento)

Como resultado del estudio en el presente caso, se obtiene un VAN POSITIVO,
se interpreta que el proyecto resulta rentable, tomando en consideracion la tasa
de retorno requerida (TMAR) del 14.98% anual. Ademas el proyecto generaria

a valor presente de $ 152.581 USD para un periodo de 5 afios

Tabla. 34. Resultados del VAN sin Financiamiento

VAN SIN FINANCIAMIENTO
TASA

FLUJO
VALOR
14,98% | PRESENTE

REF | INV INICIAL 83.080

1 |ANO 1 52.978 | 46.076
2 |ANO 2 590.706 | 45.162
3 |ANO 3 68.746 | 45.225
4 |ANO 4 79.855 | 45.689
5 |ANOS5 107.532 | 53.509
TOTAL 235.662
VAN 152.581

PERIODO RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI) O PAY BACK

Conclusion del método del periodo recuperacion de la inversion con
financiamiento

Se ha realizado sumatorias sucesivas afio tras afo, realizada esta operacion
en Excel, se determina que se requiere de 3 ANOS para cubrir los gastos de
inversion del proyecto.

Tabla. 35. Periodo de recuperacion con financiamiento

ANOS
FLUJO VALOR
REF CAJA  |ACUMULADO| TIEMPO
1|ANO 1 34.450 34.450
2 |ANO 2 34.763 69.214
3|ANO 3 36.110 | 105.324 3 ANOS
4|ANO 4 37.314 | 142.638
5|[ANO 5 45.966 | 188.604




124

Conclusion del método del periodo recuperacion de la inversion con
financiamiento

Se ha realizado sumatorias sucesivas afo tras afo, realizada esta operacion
en Excel, se determina que se requiere de 2 ANOS Y UN MES para cubrir los

gastos de inversion del proyecto.

Tabla. 36. Periodo de recuperacion sin Financiamiento

ANOS
FLUJO VALOR
REF CAJA | ACUMULADO | TIEMPO
1|ANO 1 46.076 | 46.076
2 |ANO 2 45.162 91.238 2 ANOS Y
3|ANO 3 45.225 | 136.464 1 MES
4|ANO 4 45689 | 182.153
5|ANO 5 53.509 | 235.662

TASA INTERNA DE RETORNO

Conclusion del método TIR (con Financiamiento)

El TIR para este proyecto es del 49,52 %, significa que los inversionistas o
propietarios tendran una rentabilidad del 49,52 % sobre la inversion, que es
superior al TMAR establecido en 14.98 %. Por lo que se demuestra la viabilidad

y rentabilidad del proyecto.

Tabla. 37. TIR para el proyecto con Financiamiento

TASA TIR
FLUJO
VALOR
49,52% | PRESENTE
REE | INV INICIAL 83.080
1|ANO 1 39.611 26.492
2| ANO 2 45.959 20.557
3|ANO 3 54.890 16.421
4| ANO 4 65.217 13.049
5|ANO 5 92.374 12.361
SUMA 88.880
RESIDUO 5.799
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Conclusion del método TIR (sin financiamiento)

El TIR para este proyecto es del 66.60%, significa que los inversionistas o
propietarios tendran una rentabilidad del 66.60 % sobre la inversion, que es
superior al TMAR establecido en 14.98 %. Por lo que se demuestra la viabilidad

y rentabilidad del proyecto.

Tabla. 38. TIR para el proyecto sin Financiamiento

TASATIR

FLUJO
VALOR
66,60% | PRESENTE

REF | INV INICIAL 83.080

1|ANO 1 52.978 | 31.800
2 |ANO 2 59.706 | 21.511
3|ANO 3 68.746 | 14.867
4|ANO 4 79.855 | 10.366
5|ANO 5 107.532 8.378
SUMA 86.922
RESIDUO 3.842

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El punto de equilibrio es la cantidad de produccién vendida en la que el total
de los ingresos es igual al total de los costos; es decir, la utilidad operativa es

cero”. (Horngren, Datar y Foster, 2007, pp. 65)

El punto de equilibrio sucede cuando: = ------mmmmemmmmm oo




126

Donde:

CF = Costo Fijo: $120.269
CV = Costo Variable: $ 5.042
Ventas netas = $217.120

Punto de equilibrio en ddlares para el primer afo

120.269 120.269 120.269
Y0 = — S = 124.725
5.042
I — 1- 0.02322 0.9788
217.120

Tabla. 39. Punto de Equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL = $ 124.725
PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL = $10.393

Punto de equilibrio en namero de clientes (PEC)

Punto Equilibrio 124.725

Precio del Servicio 30

Se requieren de 4.157 clientes/servicios para encontrar el punto de equilibrio
anual.

Tabla. 40. Punto de Equilibrio Proyectado

ANOS

PE= COSOTOS FIJOS/1- 1 2 3 4

5

COSTO VARIABLE/VENTAS 124.725 130.895 133.831 135.899

139.348
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Ventas=217.120

/

Costo fijo= 120.269

Pe (Clientes)= 4157
Pe (USD) = 124.725

Costo variable = 5.042

Costo - Gasto

v

Tiempo

Figura. 47. Punto de Equilibrio

9.9 CONTROL DE GASTOS IMPORTANTES

Para el analisis de sensibilidad, se ha tomado como modelo el denominado
multivariables, es decir que se afectan mas de dos variables, las variables que

se han modificado son:

e Ingresos
e Costo de Produccion

e Gastos Administrativos.

También, se han desarrollado dos escenarios para el modelo con

financiamiento y el modelo sin financiamiento, que son:

¢ Modelo Optimista

e Modelo Pesimista
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Modelo Optimista
Los supuestos para este modelo son:
1.- Que las ventas o ingresos se incrementaron en un 10%

2.- Que los costos y gastos no se incrementaron (se mantiene el incremento del

4% por inflaciébn y no mas).
Modelo Pesimista
1.- Que las ventas o ingresos disminuyen en un 10%

2.- Que los costos y gastos se incrementaron en un 10% (mas un incremento

del 4% por inflacion).
Los resultados obtenidos fueron:

Tabla. 41. Punto de Equilibrio Proyectado Modelo Optimista

MODELO
OPTIMISTA VAN TIR PRI B/C
CON )
FINANCIAMIENTO | $172.568 72.30% |2 ANOS | 16.10
SIN )
FINANCIAMIENTO | $219.717 88.39% |2 ANOS | 5.68

Tabla 42. Anélisis de Sensibilidad Modelo Pesimista

MODELO
PESIMISTA VAN TIR PRI B/C
NO SE 4,25
RECUPERA
CON EN 5 ANOS

FINANCIAMIENTO | $-20.944 NEGATIVO | SINO 5 /2

SIN
FINANCIAMIENTO | $26.764 21.02 % | 4 ANOS 2,14
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9.10 INDICES FINANCIEROS

A continuacion, podremos observar los distintos indices financieros, aquellos

que nos permitiran evaluar el rendimiento de la empresa.

Tabla. 42. indices Financieros con Financiamiento

INDICES FINANCIEROS
ANOS

LIQUIDEZ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE/PASIVO 2,05 1,97 1,89 1,80 1,73
SOLVENCIA
COBERTURA DE INTERESES
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS+INTERESES/INTERESES 1 16 23 40 85
EFICIENCIA
ROTACION DE LA INVERSION
VENTAS ANUALES/ACTIVOS TOTALES 1,15 1,20 1,22 1,22 1,26
RENTABILIDAD
MARGEN UTILIDAD BRUTA

(Utilidad Bruta/Ventas*100) 91,77 91,66 92,14 92,52 92,76
MARGEN UTILIDAD OPERATIVA

(Utilidad Operativa/Ventas*100) 33,76 35,54 38,51 42,01 43,90
MARGEN UTILIDAD NETA
(Utilidad Neta/Ventas*100) 19,41 20,95 23,21 25,79 27,32
ROE
UTILIDAD/CAPITAL 1,78 2,09 2,52 3,06 3,48

Tabla. 43. indices Financieros sin Financiamiento

INDICES FINANCIEROS (SIN FINANCIAMIENTO)
ANOS

LIQUIDEZ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  [ANO5
ACTIVO CORRIENTE/PASIVO 1,42 1,54 1,63 1,70 1,72
SOLVENCIA 1 2 3 4 5
COBERTURA DE INTERESES
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS+INTERESES/INTERESES - - - - -
EFICIENCIA
ROTACION DE LA INVERSION
VENTAS ANUALES/ACTIVOS TOTALES 1,50 1,46 1,39 1,29 1,26
RENTABILIDAD
MARGEN UTILIDAD BRUTA (Utilidad Bruta/Ventas*100) 91,77 91,66 91,95 92,52 92,76
MARGEN UTILIDAD OPERATIVA (Utilidad Operativa/Ventas] 33,76 35,54 38,31 42,01 43,90
MARGEN UTILIDAD NETA(Utilidad Neta/Ventas*100) 21,26 22,38 24,13 26,46 27,65
ROE
UTILIDAD/CAPITAL 1,95 2,23 2,62 3,13 3,52
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9.11 VALUACION

Una vez realizado el analisis financiero respectivo, podemos concluir que el
proyecto es financieramente viable para su inversion con un VAN positivo y una
TIR mayor a la tasa de descuento. Cabe indicar que en el modelo pesimista

con apalancamiento no se recupera dentro de los 5 afios.

Realizaremos el célculo del CAPM (Capital Asset Pricing Model) en donde su

féormula es:
r = rf +B(rm-rf) + rp

Tabla. 44. CAPM

CAPM
Rf Tasa libre de riesgo 2,54%
Rm Rendimiento del Mercado 6,82%
B Beta 0,82
Rp Riesgo Pais 5,69%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 11,74%

Para el calculo del WACC (Weighted Averge Cost of Capital) ocuparemos la

siguiente formula:

D
(re) + s a1 -1

WACC = 575 D+E
Tabla. 45. WACC
WACC
Re Costo de Oportunidad de Accionista 10,31%
E Aporte de Accionistas 24924,14
Rd Costo de Deuda 11%
D Deuda Financiera 58156,32
T Tasa de Impuestos 36,25%
WACC 8%




Tabla. 46. Andlisis y Valuacion.

MODELO
NORMAL VAN TIR PRI B/C
CON )
FINANCIAMIENTO | $105.523 49.52% | 3 ANOS |7.57
SIN 2 ANOS Y |2.84
FINANCIAMIENTO | $152.581 66.60% | UN MES

131
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10. PROPUESTA DE NEGOCIO

El siguiente capitulo tiene como objetivo proponer y analizar el financiamiento
deseado, estructura del capital y deuda buscada asi como el retorno para el

inversionista.
10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Para la creacion del centro deportivo nautico en la provincia del Guayas se
requiere de una inversion de $83,080.00 en orden de empezar las actividades

necesarias.
10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El monto total de la inversion es de $ 83.080.00 USD, de los cuales el 70%
sera a través de un crédito en la Corporacion Financiera Nacional (CFN), y el
restante 30% por aporte de los socios. En la seccion de Anexos se ilustrard la
tabla de amortizaciébn correspondiente. En la siguiente tabla se aprecia la
estructura de financiamiento. (Ver Anexo 12)

Tabla. 47. Estructura de financiamiento del proyecto

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO DEL

PROYECTO
uUsSD Porcentaje
INVERSION TOTAL 83.080 100
CREDITO BANCARIO 58.156 70
APORTE ACCIONISTAS 24.924 30
TOTAL 83.080 100

10.3 CAPITALIZACION

AquaSki esta conformado por 2 socios, en donde la aportacion individual debe
serde $ 12,462 cada uno.
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10.4 USO DE FONDOS

El siguiente cuadro se ilustrara como estd compuesta la inversion inicial y el

uso de fondos correspondiente.

Tabla. 48. Fuentes y Uso de la Inversion

FUENTES Y USO DE LA INVERSION
Inversién FUENTE

USO DE LA INVERSION USD INVESIONISTAS BANCO
I. ACTIVO FIJO % MONTO % MONTO
CABLE ELECTRICO 31.011 30%| 9.303,30 70%| 21.707,70
MUEBLES 836 30% 250,66 70% 584,86
MAQUINARIA Y EQUIPO 5.402 30%| 1.620,56 70% 3.781,30
EQUIPO DE COMPUTACION Y SISTEMA CONTABLE 3.535
TOTAL ACTIVO FIJO 40.783 30%]| 12.235,01 70%| 28.548,36
I ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 9.428 30%| 2.828,28 70%| 6.599,32
Il CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 32.869 30%| 9.860,85 70%| 23.008,64
SUMAN( I+11+111) 83.080
TOTAL INVERSION 83.080 30%| 24.924,14 70%| 58.156,32

10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Analisis beneficio/ costo

Para establecer la relacion del costo beneficio, se toma la proyeccion del flujo

sobre la inversion propia.

2FE Neto a Valor Presente
Relacion Beneficio/ COSt0 = ------m-mmmmmmmmmmmmmmmm oo
Inversion Propia

Conclusion beneficio/costo (con financiamiento)

Por cada ddlar que los inversionistas han invertido tendran un retorno de $7.57

USD, en un periodo de 5 afos.

Tabla. 49. Beneficio/ costo (con financiamiento)



Conclusion beneficio/costo (sin financiamiento)

ANOS
FLUJO
CAJA

VALOR
PERIODOS PRESENTE
1|ANO 1 34.450
2 |ANO 2 34.763
3|ANO 3 36.110
4| ANO 4 37.314
5|ANO 5 45.966

SUMA 188.604
INVERSION PROPIA (ACCIONISTAS) 24.924
BENEFICIO/COSTO 7,57
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Por cada ddlar que los inversionistas han invertido tendran un retorno de $2.84

USD, en un periodo de 5 afos.

Tabla. 50. Beneficio/ costo (Sin Financiamiento)

ANOS
FLUJO
CAJA
VALOR
PERIODOS PRESENTE
1|ANO 1 46.076
2 |ANO 2 45.162
3|ANO 3 45.225
4|ANO 4 45.689
5|/ANO 5 53.509
SUMA 235.662
INVERSION PROPIA (ACCIONISTAS) | 83.080

BENEFICIO/COSTO

2,84
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el siguiente capitulo se enumeran las conclusiones del centro deportivo
nautico en base a todo el analisis de los diferentes capitulos en orden de poder

hacer recomendaciones al proyecto.

11.1 CONCLUSIONES

A continuacion, las siguientes conclusiones luego de haber concluido el plan de

negocios:

e La industria deportiva se encuentra en una etapa de crecimiento siendo
atractiva especialmente para la creacion de instalaciones deportivas
profesionales de los diferentes deportes que la requieren.

e Se analizé el entorno macro y micro en donde  surgieron las
oportunidades y amenazas de la industria.

e Se determinaron las fortalezas y debilidades del negocio, las cuales
fueron plasmadas en una matriz FODA.

e A través de un estudio de mercado, se logr6 determinar el mercado
potencial en la provincia del Guayas, ciudad de Samborondén.

e La seguridad, servicio y oferta de servicios complementarios es clave a
la hora de la creacién del centro deportivo.

e El trabajo con la Federacién Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard
es fundamental para el trabajo y profesionalizacion deportiva.

e El facil acceso al lugar permite que la mayoria de usuarios de Guayaquil
y Samborondoén puedan llegar.

e AquaSki tendrA a 5 personas en su ndmina para empezar las
operaciones.

e Se requiere de una inversion inicial de $ 83.080 USD, de los cuales el
70% serd a traveés de un crédito en la Corporacion Financiera Nacional
(CEN), y el restante 30% por aporte de los socios.

e En todos los escenarios, exceptuando el pesimista apalancado, existe

una valoracién financiera positiva dentro de 5 afios.
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La creacion del Centro Deportivo Nautico en base a cable Eléctrico para
la practica de deportes nauticos en la provincia del Guayas es factible y

supone una oportunidad muy grande al ser el primero en el pais.

RECOMENDACIONES

Es fundamental el trabajo y la asesoria de la Federacion Ecuatoriana de
Esqui Nautico & Wakeboard, asi como otros entes reguladores del
deporte nacional e internacional.

Es indispensable la implementacion de estrategias de patrocinio
deportivo y marcas privadas en la instalacion para poder obtener
mayores ingresos y el ingreso de capital privado.

Se debe considerar ampliar el sistema de cable eléctrico de 2 torres a 5
torres para tener una mayor capacidad de instalada.

La realizacion de eventos deportivos y campeonatos internos fomentara
mas la practica deportiva.

El trabajo con nifios es indispensable para generar deportistas de alto
rendimiento que representen olimpicamente al pais.

El acceso a través de canales digitales y una dinamica web permitira
agilizar los procesos de servicio a todos los deportistas.

Implementar el negocio en la provincia del Guayas, evaluar su
desempefio y considerar la gran posibilidad de su creacién en la ciudad
de Quito.
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ANEXOS



ANEXO 1: CABLE RIXEN PARKWAYS LITTLE BRO













ANEXO 2: ENTREVISTA ING. FABRIZIO MALNATI SANTOS - PRESIDENTE
DEL CONSEJO PANAMERICANO DE WAKEBOARD.

N o g bk

¢De doénde nace la tendencia de la creacion del servicio del cable
eléctrico y el deporte de wakeboard cable en Latinoamérica?

¢, Qué representaria en el Ecuador tener por primera vez un cable
eléctrico?

¢Qué es necesario que la instalacién tenga para poder brindar un
excelente servicio y que este sea continuo para los deportistas?

¢, Qué valores agregados debe tener la instalacion deportiva en servicio?
¢, Cudl es el precio sugerido para el uso del cable?

¢La asignacioén de precio influye al segmento propuesto?

¢, Qué oportunidad representa a la Federacién Ecuatoriana de Esqui

Nautico & Wakeboard el sistema de cable eléctrico?

8. ¢Qué recomendaciones le harias a la creacion del cable eléctrico?

10.

11.

¢, Qué promocion cree que es la adecuada para captar mas usuarios a la
instalacion?
¢, Cual le parece la comunicacion mas efectiva para dar a conocer la
instalacion?

¢ Se deberia crear un club con membresias y beneficios extras?

ANEXO 3: FILTRO DE RECLUTAMIENTO PARA GRUPO FOCAL

Nombre: Edad:
Celular: Direccion
:Correo: Sexo:

Buenos dias, mi nombre es Martin Avila Escobar, estudiante de la UDLA, al

momento estoy realizando mi proyecto de tesis y me encuentro realizando una

investigacibn de mercado. Solicito a usted cordialmente su ayuda con el

siguiente cuestionario:




1. ¢Practica usted actividad deportiva o algun deporte en general
cotidianamente?
SI __ (Continuar)
NO __ (Terminar filtro)
2. ¢Leinteresa a usted la practica de deportes extremos?
SI __ (Continuar)
NO __ (Terminar filtro)
3. ¢Ha asistido algun centro deportivo en los dltimos 3 meses?
Sl __ (Continuar)
NO __ (Terminar filtro)

PROCESO DE RECLUTAMIENTO:

Estimado/a al momento estoy reclutando personas para realizar

un grupo focal acerca de la creacion de un centro deportivo nautico en la
Provincia del Guayas, Ciudad de Samborondén. Este grupo focal se llevara
acabo el dia 05 de Enero de 2014 a las 21:00 horas en la ciudad de
Samborondén y tiene un tiempo estimado de una hora. ¢ Podriamos contar con

su participacion?

ANEXO 4: ENTREVISTA GRUPO FOCAL

¢ Han practicado deportes? ¢ Nauticos?
¢,Cuales la frecuencia de practica deportiva?
¢,Cudles son los limitantes para la practica de sus deportes?

¢, Qué deberia tener una instalacién para que sea exitosa en los clientes?

o~ w0 n e

¢, Cual es la razon por la cual usted asistiria continuamente a un centro
deportivo que ofrezca deportes extremos?

6. ¢Qué tan interesante les parce la posibilidad de la creacién de un centro
deportivo que ofrezca la posibilidad de realizar deportes de agua en
Guayas?

7. ¢Cuanto estarian dispuestos a pagar por el servicio?



8. ¢Estarian dispuestos a pagar por un entrenador y por alquiler de
equipo?

9. ¢Estarian dispuestos a competir en diferentes campeonatos nacionales?

10.¢,Qué aspectos son los mas importantes para el uso del servicio?

11.¢Qué debe comunicar el manejo de este negocio?

12.¢Qué servicios adicionales debe tener la instalacion?

13.¢Qué promociones les parecen interesantes?

14.¢Por qué medios de comunicacion desearia enterarse del servicio?

15.¢Qué recomendaciones le haria al servicio?

ANEXO 5: ENCUESTA DE MERCADO

ENCUESTA DE MERCADO

Estimado, requerimos muy cordialmente su colaboracion en el desarrollo de esta encuesta que toma 2
minutos de su tiempo. Le agradecemos de antemano que ser sirva a sefialar la respuesta de su eleccion.

EDAD

GENERO

1. ¢Practicausted actividad deportiva? (pasar a pregunta 6 si contesta NO)
1()Sl 2( )NO

2. ¢Practica usted deporte de manera habitual? (pasar a pregunta 6 si contesta NO)
1()Sl 2( )NO

3. ¢Cudl es lafrecuencia con la que practica usted deporte en la semana?
1( )unavez
2( )dela3
3( )de3as
4 ( )todos los dias

4. ¢Qué factores le motivan ala practica deportiva?

5. ¢Qué deportes practica?
1( ) futbol
2 () tenis
3 ( ) basquet




10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

4 () bicicleta
5( )otro

¢Conoce los deportes extremos? (Si Responde NO saltar a preguntar 8)
1()Sl 2( )NO

¢ Qué deportes extremos conoce?

¢Conoce usted los deportes de agua? (si responde NO saltar a pregunta 10)
1()Sl 2( )NO

¢Conoce alguno de los siguientes diferentes deportes de agua?
1( ) esqui nautico

2 () wakeboard

3 ( )slalom

4 ( )otro

¢Ha practicado alguna vez deportes de agua? (si responde NO saltar a pregunta 13)
1()sl 2( )NO

;Doénde?

¢, Cuanto pago por la sesion de servicio?

¢Le parece interesante la posibilidad de que exista por primera vez en el pais un lugar que
brinde este servicio en Guayas?
1( )SI 2( )NO

¢Estaria interesado en practicar algin deporte de agua?
1( )sl 2 ( ) NO (PASAR A 22)

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de una sesién?

1( ) $20-$25

2( ) $26-3%$30

3( ) $31-$35

4 () $36-%40

5 ( ) otro

¢Estaria dispuesto a practicar continuamente deportes de agua? (Si responde NO saltar a
pregunta 21)

1()sl 2( )NO



17. ¢Le gustaria participar en los diferentes campeonatos nacionales que se realicen?
1( )sl 2( )NO

18. ¢Estaria dispuesto a contar con la ayuda de un entrenador personal por un costo
adicional?

1( )sl 2 ( ) NO (PASAR A 20)

19. ¢Cuanto mas estaria dispuesto a pagar por el servicio adicional?

20. ¢Estaria dispuesto estaria usted afiliarse a un club y recibir beneficios extras?
1( )sl 2( )NO

21. ¢Por qué medios le gustaria recibir promociones del servicio?
1( )email
2 () television
3 () redes sociales
4( )BTL
4 ( )otro
22. ¢Quérecomendaciones haria al nuevo servicio de deportes nauticos?

ANEXO 6: ANALISIS DE RESULTADOS ENCUESTA DE MERCADO

e Pregunta Nro. 1: ¢ Practica usted actividad deportiva?

El 95 % de las personas practican actividad deportiva mientras un 5 % no lo
hace, aun asi no se descartdo al grupo que respondido negativamente y se

continud la encuesta.

E35l |@NO




e Pregunta Nro. 3: ¢Cual es la frecuencia con la que practica usted

deporte a la semana?

Mas de la mitad de la poblacién, (54%) contesto que practica entre 3 a 5 veces
deporte a la semana, siendo esta una estadistica alta. Seguido de esto, la
tendencia de practicar de 1 a 3 veces por semana deporte se presenta en un
26%. La practica de una vez a la semana (16%) y todos los dias (4%) solo

representa el 20 %.

M una vez
Wdela3

Wde3a$s

M todos los dias

e Pregunta Nro. 4: ¢ Qué factores le motivan a la practica deportiva?

El 47% de los encuestados que practican deporte de manera habitual,
consideran que el factor mas importante es la salud, seguido por un 16 % que
piensan que la estética o verse bien es el factor que mas lo motiva. Después,
podemos ver que otros factores como: desesteres, control de peso, hobby etc.
Son motivos para la practica continua de deportes; ellos, se encuentran entre

un 3 a 12 por ciento.



M peso

W salud

M estética

W desestres

M actividadfisica

& hobby

W competencias

W trabajo

e Pregunta Nro. 6: ¢Conoce los deportes extremos?

Al total de la muestra encuestada, se le pidié6 que nos respondan si conocian
los deportes extremos, en donde un 95% Sl conoce los deportes extremos y un
5% NO.

§S| @NO

e Pregunta Nro. 11 ;Donde?

De los encuestados que afirmaron haber practicado deportes de agua, el 79%
de ellos, han practicado en la playa, especialmente en Salinas por la cercania a
la provincia del Guayas. Un 13% de los encuestados ha tenido la oportunidad
de realizar diferentes deportes de agua en viajes al extranjero. El 8% ha tenido

la oportunidad de hacerlo en rios, esteros o lagunas del pais.




M playa

M rio

M extranjero

e Pregunta Nro. 16 ¢Estaria dispuesto a practicar continuamente los
deportes de agua?

Un 86% de las personas, siente la disposiciébn de practicar continuamente
deportes de agua siempre y cuando ofrezca un servicio de calidad y valor

agregado para regresar. Un 14% solo lo realizaria esporadicamente.

e Pregunta Nro. 17 ¢Le gustaria participar en los diferentes
campeonatos nacionales que se realicen?

Al 64% de los encuestados les parecid interesante la posibilidad de participar
en campeonatos y eventos, siempre y cuando estén organizados vy
categorizados por edad y género. Un 36% no esta dispuesto a realizar el
deporte de manera competitiva.




e Pregunta Nro. 18 ¢Estaria dispuesto a contar con la ayuda de un

entrenador personal por un costo adicional?

El 76% esta dispuesto a contar con la ayuda de un profesional capacitado ya
gue sienten que es indispensable para poder aprender de manera correcta,
especialmente los que nunca lo han hecho. El 24% cree que podria realizarlo

sin la ayuda del entrenador

e Pregunta Nro. 19 ;Cuanto mas estaria dispuesto a pagar por este

servicio adicional?

El precio sugerido por los encuestados para pagar por un entrenador a tiempo
completo, va desde los 10 a 20 USD. 63 personas de una muestra de 207
consideran que se debe pagar 10 USD; 59 encuestados sugieren 15 USD y 46
personas 20 USD.




Numero de personas

SusD

e Pregunta Nro. 20 ¢Estaria dispuesto usted afiliarse a un club para

recibir promociones y beneficios extras?

Un 60% de los encuestados esta dispuesto afiliarse a un club para recibir
descuentos y beneficios, una gran parte de ellos no lo haria, representando

un 40% de la poblacion.

e Pregunta Nro. 22 ¢{Qué recomendaciones haria al nuevo centro de
deportes nauticos?

Como ilustra el grafico, las recomendaciones propuestas por los
encuestados sugieren los aspectos necesarios e indispensables con los
cuales el servicio debe contar.
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— Calidad
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ANEXO 7: INFOGRAFIAS PARA PROCESOS
CENTRO NAUTICO.
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| ' Cableways

Wakeboard - Start
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WAKEBOARD WATERSKI KNEEBOARD WAKESKATE

Safety Instructions

* Use at your own risk.
* Follow the instructions of the staff.

* You must be able to swim and must always wear a life jacket.
* If you fall, immediately leave the cable area and swim to the
nearest bank. Remove your board or skis and-push these

in front of you to swim freely.

» Always beware of empty ropes and other riders coming
from behind!

+Avoid approaching handles by diving down shortly.

« Give fallen riders a wide berth. Drop the handle early.
enough to avoid collision.

» Keep the handle in your hands! Never between the legs!

« If thl cable stops, waterstarts are not permitted when
gestarting the cableway.

«Use ramps and features at your own risk-Experienced#3
rid only. Ask staff or operator before use!
(Terms: own equipment, helmet and signed waiver)

(Terms: own equipment, helmet and signed waiver)

1. Position on the bench: Hold 2. As the rope starts to tow,
the handle low at your waist. try to keep that position and arms almo:
Bend your knees and slightly let the rope tow you onto the slig htlyflexa
= pull up the nose of your board. water. ikeep your balance ce
Put all your weight on your tered and your weight still on

' back foot. your back foot. str ight to mai

Waterski - Start




3\

Talexit the taoiewa pass through
the red buoys. ¥ the white bucys and de towards the
nandle =asly enough for

repare for the turn. After youi pa
direction of the smooth operaiion of i bleway.

Have fun!
xﬁu{ :

CABLEWAYS
SINCE. L7601

rixen-cableways
= -




ANEXO 8:

CALCULO COSTO POR PERSONA

ANO 1

COSTO TOTAL 121.605
INGRESOS 211.120
MARGEN DE GANANCIA 89.515,41
CAPACIDAD DE INSTALADA (Personas) 4,704
TOTAL $19.02

ANEXO 9: ACTIVOS FIJOS Y DIFERIDOS

Activos fijos

ACTIVOS FIJOS
DETALLE VALOR
CABLE ELECTRICO 31.011,00
ADECUACIONES INSTALACIONES 7.005,60
MUEBLES 835,52
MAQUINARIA'Y EQUIPO 5.401,86
SISTEMA AIRE ACONDICIONADO 280,00
EQUIPO DE COMPUTACION Y SISTEMA
CONTABLE 3.534,99
SUMAN 48.069
CABLE ELECTRICO
ITEM CANTIDAD | PRECIO CON IVA TOTAL
CABLE ELECTRICO 1 $ 31.011,00 | $ 31.011,00




MAQUINARIA'Y EQUIPO

ITEM CANTIDAD | PRECIO CON IVA TOTAL
Equipo telefénico 1 $ 49,99 $ 49,99
Televisor de 32 pulgadas 1 $ 600,00 $ 600,00
Mini refrigeradora 1 $ 274,99 $ 274,99
Extintor de incendios 1 $18,00 $ 18,00
Tablas de wakeboard. 6 $250,00 $ 1.500,00
Esquis principiantes 2 $180,00 $ 360,00
Chalecos salvavidas 8 $50,00 $ 400,00
Pares de guantes 4 $ 24,00 $ 96,00
Cascos 6 $ 49,99 $ 299,94
Paddleboard 1| $700,00 $ 700,00
Camaras GoPro 1] $399,99 $ 399,99
1 caja de herramientas 1] $39,99 $ 39,99
1 kit lubricantes 1| $20,47 $ 20,47
Mesa de ping pong 1| $159,99 $ 159,99
Pelotas de futbol 2| $ 35,00 $ 70,00
Slackline 1| $62,50 $ 62,50
Botiquin 1| $20,00 $ 20,00
Inmovilizadores 1| $330,00 $ 330,00

TOTAL

$ 5.401,86




MUEBLES DE OFICINA

PRECIO CON

ITEM CANTIDAD IVA TOTAL
Counter Frontal 1 $ 291,20 $ 291,20
Escritorios secretaria

melaminico 2 $ 162,40 $ 324,80
Sillas secretaria 2 $ 109,76 $ 219,52
TOTAL $ 835,52

EQUIPOS DE COMPUTACION
PRECIO CON
ITEM CANTIDAD IVA TOTAL
Computadoras laptop 2|$ 485,00 $ 970,00
Sistema contable 1($ 2,600 $ 2,600
Impresora escaner 1/$64,99 $ 64,99
TOTAL $ 3.534,99
Activos diferidos
ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE VALOR

Gastos Constitucion 8.628

Gastos de Capacitacion 800

SUMAN 9.428

ANEXO 10: GASTOS

Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION
DETALLE USD

Constitucion Legal Compafiia 700

Creacion Pagina Web y hosting 500

Adecuaciones- Construcciéon Terreno 7.006

Permiso Bomberos 155

Patente Municipal 217

Movilizacion 50

SUMAN 8.628




Gastos de Capacitacion

GASTOS DE CAPACITACION
DETALLE VALOR
Capacitacion al personal 800
SUMAN 800

Servicios basicos

El consumo eléctrico del motor para el sistema de cable eléctrico, es de 7.5

kW/hora; considerando que se laboraria 8 horas por dia; el consumo por dia es

de: 7.5Kw*8 = 60 kW.

Tomando en cuenta la tarifa nacional industrial que es de 0.10 ctv. Por kW

El costo por dia seria de: 60 kW *0.10 = 6 USD Costo Mes: $6*30 = 180 USD;
a este valor se ha sumado un consumo estimado de $20 USD, para el area

administrativa, por lo que el valor mensual por consumo eléctrico es de $200

USD, como se aprecia en la siguiente tabla:

Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS

VALOR
DETALLE MES |ANO
Servicio Eléctrico 200 2400
Agua Potable 50 600
Teléfono y Celular 120 1440
TOTAL 370 4.440

Costo Servicio Eléctrico Produccién

MES

Servicio Eléctrico Producciéon

200

2400




Articulos de limpieza y aseo

ARTICULOS DE LIMPIEZA Y ASEO
Precio
Detalle Cantidad | Unitario |Total/MES| ANO
Mandiles 2,00 15,00 30,00 360,00
Guantes uso multiple 2,00 3,00 6,00 72,00
Escobas 1,00 4,50 4,50 54,00
Trapeadores 1,00 4,50 4,50 54,00
Pinoklin 2,00 6,00 12,00 144,00
Cloro 2,00 4,00 8,00 96,00
Papel Higiénico
(rollos) 60,00 1,80 108,00 |1.296,00
Otros 5,00 60,00
SUMAN 178,00 2.136
Suministros de oficina
SUMINISTROS DE OFICINA
Detalle MES ANO
Hojas y sobres menbretados 200
Tarjetas de presentacién 600
Facturas 100 | 1200
Utiles de Oficina 240
SUMAN 186,67 2240
Publicidad
PUBLICIDAD
Detalles ANO
MATERIAL POP 3.000
INTERNET 600
MEDIOS (prensa, radio, revistas) | 6.000,00
PUBLICIDAD EXTERIOR 500
SUMAN 10.100
MES 842
CAPITAL TRABAJO 2.525




Empresa de Seguridad

EMPRESA SEGURIDAD

MES

ANO

GUARDIA 900

10.800

Arriendo Terreno

ARRIENDO TERRENO

MES

ARRIENDO TERRENO

5.000

Seguro para proteger Activos

SEGURO PARA PROTEGER ACTIVOS

VALOR ACTIVOS

48.069

Mantenimiento (5%)

VALOR PRIMA

2.403

PRIMA MENSUAL

200

CAPITAL DE TRABAJO

601

Mantenimiento de Activos

MANTENIMIENTO EQUIPOS

EN USD

VALOR EQUIPOS

48.068,97

Mantenimiento (3%)

VALOR MANTENIMIENTO/ANUAL

1.442

MANTENIMIENTO MENSUAL

120

CAPITAL DE TRABAJO

361

Gastos varios

GASTOS VARIOS

Detalles MES

Otros 100

1200




ANEXO 11: COSTOS

COSTOS FIJOS
Detalle ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Senicios Basicos 2.040 2.122 2.206 2.295 2.387
Articulos de Limpieza 2.136 2.221 2.310 2.403 2.499
Publicidad 10.100 10.504 10.924 11.361 11.816
Empresa de Seguridad 10.800 10.854 10.908 10.963 11.018
Suministros de Oficina 2.240 2.330 2.423 2.520 2.620
Sueldos 44.652 49.443 51.105 53.149 55.275
Arriendo Terreno 60.000 62.400 64.896 67.492 70.192
Depreciaciéon Amortizacién 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
Seguro 2.403 2.500 2.600 2.704 2.812
Intereses Bancarios 6.397 5.370 4,230 2.964 1.559
TOTAL 120.269 126.530 129.647 131.947 135.476
COSTOS VARIABLES
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Produccion Senicio Electrico 2.400 2.496 2.596 2.700 2.808
Mantenimiento de Equipos 1.442 1.500 1.560 1.622 1.687
Gastos Varios 1.200 1.248 1.298 1.350 1.404
TOTAL 5.042 5.244 5.454 5.672 5.899
ANEXO 12: CAPITAL DE TRABAJO CONSOLIDADO
CONSOLIDADADO CAPITAL TRABAJO EGRESOS
DETALLE VALOR ANO
SUELDO EMPLEADOS 11.163 44,652
SERVICIOS BASICOS 570 2.040
COSTO PRODUCCION SERVICIO ELECTRICO 600 2.400
ARTICULOS DE LIMPIEZA 534 2.136
PUBLICIDAD 842 10.100
EMPRESA SEGURIDAD 2.700 10.800
SEGUROS 601 2.403
SUMINISTROS DE OFICINA 560 2.240
ARRIENDO TERRENO 15.000 60.000
GASTOS VARIOS 300 1.200
SUMAN 32.869 137.971




ANEXO 13: AMORTIZACION DEL CREDITO BANCARIO

Tabla de amortizacion de la deuda

La amortizacion de la deuda es a 5 afios plazo con una tasa de interés del 11%
por un monto total de $58.156,32 USD. El crédito de se lo efectuara en la

Corporacion Financiera Nacional.



Afio Cuotas Interés Abono Capital | Amortizacion Interés Anual Abono Capital Anual
0 $58.156,32
1 $1.264,46 $533,10 $731,36 $57.424,96
2 $1.264,46 $526,40 $738,06 $56.686,90
3 $1.264,46 $519,63 $744,83 $55.942,07
4 $1.264,46 $512,80 $751,66 $55.190,41
5 $1.264,46 $505,91 $758,55 $54.431,86
6 $1.264,46 $498,96 $765,50 $53.666,36
7 $1.264,46 $491,94 $772,52 $52.893,84
8 $1.264,46 $484,86 $779,60 $52.114,25
9 $1.264,46 $477,71 $786,75 $51.327,50
10 $1.264,46 $470,50 $793,96 $50.533,54
11 $1.264,46 $463,22 $801,24 $49.732,31
12 $1.264,46 $455,88 $808,58 $48.923,73 $5.940,92 $9.232,59
13 $1.264,46 $448,47 $815,99 $48.107,74
14 $1.264,46 $440,99 $823,47 $47.284,26
15 $1.264,46 $433,44 $831,02 $46.453,24
16 $1.264,46 $425,82 $838,64 $45.614,61
17 $1.264,46 $418,13 $846,33 $44.768,28
18 $1.264,46 $410,38 $854,08 $43.914,20
19 $1.264,46 $402,55 $861,91 $43.052,28
20 $1.264,46 $394,65 $869,81 $42.182,47
21 $1.264,46 $386,67 $877,79 $41.304,68
22 $1.264,46 $378,63 $885,83 $40.418,85
23 $1.264,46 $370,51 $893,95 $39.524,90
24 $1.264,46 $362,31 $902,15 $38.622,75 $4.872,53 $10.300,98
25 $1.264,46 $354,04 $910,42 $37.712,33
26 $1.264,46 $345,70 $918,76 $36.793,57
27 $1.264,46 $337,27 $927,18 $35.866,39
28 $1.264,46 $328,78 $935,68 $34.930,70
29 $1.264,46 $320,20 $944,26 $33.986,44
30 $1.264,46 $311,54 $952,92 $33.033,52
31 $1.264,46 $302,81 $961,65 $32.071,87
32 $1.264,46 $293,99 $970,47 $31.101,40
33 $1.264,46 $285,10 $979,36 $30.122,04
34 $1.264,46 $276,12 $988,34 $29.133,70
35 $1.264,46 $267,06 $997,40 $28.136,30
36 $1.264,46 $257,92 $1.006,54 $27.129,76 $3.680,52 $11.492,99
37 $1.264,46 $248,69 $1.015,77 $26.113,99
38 $1.264,46 $239,38 $1.025,08 $25.088,91
39 $1.264,46 $229,98 $1.034,48 $24.054,43
40 $1.264,46 $220,50 $1.043,96 $23.010,47
41 $1.264,46 $210,93 $1.053,53 $21.956,94
42 $1.264,46 $201,27 $1.063,19 $20.893,75
43 $1.264,46 $191,53 $1.072,93 $19.820,82
44 $1.264,46 $181,69 $1.082,77 $18.738,05
45 $1.264,46 $171,77 $1.092,69 $17.645,35
46 $1.264,46 $161,75 $1.102,71 $16.542,64
47 $1.264,46 $151,64 $1.112,82 $15.429,83
48 $1.264,46 $141,44 $1.123,02 $14.306,81 $2.350,56 $12.822,95
49 $1.264,46 $131,15 $1.133,31 $13.173,49
50 $1.264,46 $120,76 $1.143,70 $12.029,79
51 $1.264,46 $110,27 $1.154,19 $10.875,60
52 $1.264,46 $99,69 $1.164,77 $9.710,84
53 $1.264,46 $89,02 $1.175,44 $8.535,40
54 $1.264,46 $78,24 $1.186,22 $7.349,18
55 $1.264,46 $67,37 $1.197,09 $6.152,09
56 $1.264,46 $56,39 $1.208,07 $4.944,02
57 $1.264,46 $45,32 $1.219,14 $3.724,88
58 $1.264,46 $34,14 $1.230,31 $2.494,57
59 $1.264,46 $22,87 $1.241,59 $1.252,97
60 $1.264,46 $11,49 $1.252,97 $0,00 $866,70 $14.306,81




ANEXO 14: AMORTIZACIONES Y DEPRECIACIONES

Depreciacion, Cable Eléctrico

CABLE ELECTRICO
PERIODO |VALOR DEPRECIACION | Saldo
ANOS UsD 10% | Libros
1 31.011 3.101,10 27.910
2 27.910 3.101,10 24.809
3 24.809 3.101,10 21.708
4 21.708 3.101,10 18.607
5 18.607 3.101,10 15.506
6 15.506 3.101,10 12.404
7 12.404 3.101,10 9.303
8 9.303 3.101,10 6.202
9 6.202 3.101,10 3.101
10 3.101 3.101,10 0

Depreciacion, Equipo de Computo

EQUIPO DE COMPUTACION Y SISTEMA CONTABLE
PERIODO |VALOR Depreciacion |Saldo

ANOS uUsD 33% | Libros
1 3.535 1.178,33 2.356,66
2| 2.356,66 1.178,33 1.178,33

3| 1.178,33 1.178,33 -

Depreciacion, Maquinaria'y Equipo

MAQUINARIA Y EQUIPO

PERIODO |VALOR | Depreciacién | Saldo

ANOS USD 10% | Libros
1 5.402 540,19 4.862
2 4.862 540,19 4.321
3 4.321 540,19 3.781
4 3.781 540,19 3.241
5 3.241 540,19 2.701
6 2.701 540,19 2.161
7 2.161 540,19 1.621
8 1.621 540,19 1.080
9 1.080 540,19 540

10 540 540,19 -




Depreciacion, Muebles de Oficina

MUEBLES
PI;RIODO VALOR | Depreciacién | Saldo
ANOS UsD 10% | Libros
1 836 83,55 752
2 752 83,55 668
3 668 83,55 585
4 585 83,55 501
5 501 83,55 418
6 418 83,55 334
7 334 83,55 251
8 251 83,55 167
9 167 83,55 84
10 84| 83,55 0 -

Depreciacion, Muebles de Oficina

SISTEMA AIRE CONDICIONADO

PERIODO |VALOR Depreciacién | Saldo

ANOS uUsD 10% | Libros
1 280 28,00 252
2 252 28,00 224
3 224 28,00 196
4 196 28,00 168
5 168 28,00 140
6 140 28,00 112
7 112 28,00 84
8 84 28,00 56
9 56 28,00 28
10 28 28,00 -




Amortizacion, Activo Diferido

AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVO DIFERIDO
PERIODO |VALOR Depreciacion |Saldo
ANOS UsD 20% | Libros

1 9.428 1.886 7.542
2 7.542 1.886 5.657
3 5.657 1.886 3.771
4 3.771 1.886 1.886
5 1.886 1.886 -

Consolidado depreciaciones y amortizacion

DEPRECIACIONES ACUMULADAS
ANO (1) ANO (2) ANO (3) | ANO (4) ANO (5)
CABLE ELECTRICO 3.101,10 3.101,10 | 3.101,10 3.101,10 | 3.101,10
MUEBLES 83,55 83,55 83,55 83,55 83,55
EQUIPO DE COMPUTACION Y SISTEMA ( 1.178,33 1.178,33 | 1.178,33
MAQUINARIAY EQUIPO 540,19 540,19 540,19 540,19 540,19
SISTEMA AIRE CONDICIONADO 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
Amortizacion Gastos de Constitucion 1.886 1.886 1.886 1.886 1.886
TOTAL (DEPRECIACIONES+AMORTIZACION) 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
DEPRECIACIONES ACUMULADAS
ANO (6) ANO (7) ANO 8) | ANO (9) | ANO (10)
CABLE ELECTRICO 3.101,10 3.101,10 3.101,10| 3.101,10 | 3.101,10
MUEBLES 83,55 83,55 83,55 83,55 83,55
EQUIPO DE COMPUTACION
MAQUINARIAY EQUIPO 540,19 540,19 540,19 540,19 540,19
SISTEMA AIRE CONDICIONADO| 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
Amortizacién Gastos de Constity
TOTAL (DEPRECIACIONES+AMOR 3.753 3.753 3.753 3.753 3.753
TOTAL DEPRECIACIONES - - - - -
ANEXO 15: NOMINAS ANUALES
NOMINA EMPLEADOS PRIMER ANO
NUMERO SALARIO TOTAL _[13SUELDO| 14SUELDO [VACACIONES|  APORTE COSTO/MES| COSTO
EMPLEADOS | BASICO SBU SBU/12 354,00 | SBU/24 PATRONAL | RESERVA [EMPLEADOS|  ANUAL
DETALLE UNIFICADO TOTAL TOTAL TOTAL | IESS (11,15%) | SBU/12 USD __ |[EMPLEADOS
Administracién
Gerente 1,00 950,00 950,00 79,17 29,50 39,58 105,93 1.204,18 | 14.450,10
Cajera-Auxiliar
contable 1,00 500,00 500,00 41,67 29,50 20,83 55,75 647,75 7.773,00
Auxiliar de Limpieza 1,00 380,00 380,00 31,67 29,50 15,83 42,37 499,37 5.992,44
SUMAN 3,00 1.830,00 | 1.830,00 152,50 88,50 76,25 204,05 235130 | 28.21554
Mano Obra Directa
Operador-
Mantenimiento
1,00 580,00 580,00 48,33 29,50 24,17 64,67 746,67 |  8.960,04
Ayudante Operador 1,00 480,00 480,00 40,00 29,50 20,00 53,52 623,02 7.476,24
SUMAN 2,00 1.060,00 | 1.060,00 88,33 59,00 44,17 118,19 1.369,69 | 16.436,28
TOTAL 5,00 2.890,00 | 2.890,00 240,83 147,50 120,42 322,24 3.720,99 | 44.651,82




NOMINA EMPLEADOS SEGUNDO ARO

NUMERO SALARIO TOTAL 13SUELDO | 14SUELDO |VACACIONES| APORTE COSTO/MES COSTO
EMPLEADOS| BASICO SBU SBU/12 368,16 SBUI24 PATRONAL | RESERVA [EMPLEADOS| ANUAL
DETALLE UNIFICADO TOTAL TOTAL TOTAL IESS (11,15%) SBU/12 usD EMPLEADOS
Administracion
Gerente 1,00 988,00 988,00 82,33 30,68 41,17 110,16 82,33 1.334,68 16.016,10
Cajera-Auxiliar
contable 1,00 520,00 520,00 43,33 30,68 21,67 57,98 43,33 716,99 8.603,92
Auxiliar de Limp 1,00 395,20 395,20 32,93 30,68 16,47 44,06 32,93 552,28 6.627,34
SUMAN 3,00 1.903,20 1.903,20 158,60 92,04 79,30 212,21 158,60 2.603,95 31.247,36
Mano Obra
Directa
Operador-
Mantenimiento
1,00 603,20 603,20 50,27 30,68 2513 67,26 50,27 826,80 9.921,64
Ayudante
Operador 1,00 499,20 499,20 41,60 30,68 20,80 55,66 41,60 689,54 8.274,49
SUMAN 2,00 1.102,40 1.102,40 91,87 61,36 45,93 122,92 91,87 1516,34 18.196,13
TOTAL 5,00 3.005,60 3.005,60 250,47 153,40 125,23 335,12 250,47 4.120,29 49.443,49
MOID+ADMINIST
NOMINA EMPLEADOS TERCER ANO
NUMERO SALARIO TOTAL 13SUELDO | 14SUELDO |VACACIONES| APORTE COSTO/MES COSTO
EMPLEADOS| BASICO SBU SBU/12 382,89 SBUI24 PATRONAL | RESERVA [EMPLEADOS| ANUAL
DETALLE UNIFICADO TOTAL TOTAL TOTAL IESS (11,15%)| SBU/12 uUsD EMPLEADOS
Administracion
Gerente 1,00 1.027,52 1.027,52 85,63 31,91 42,81 114,57 85,63 1.388,06 16.656,75
Cajera-Auxiliar
contable 1,00 540,80 540,80 45,07 31,91 22,53 60,30 45,07 745,67 8.948,08
Auxiliar de Limp 1,00 411,01 411,01 34,25 31,91 17,13 45,83 34,25 574,37 6.892,43
SUMAN 3,00 1.979,33 1.979,33 164,94 95,72 82,47 220,70 164,94 2.708,10 32.497,26
Mano Obra
Directa
Operador-
Mantenimiento
1,00 627,33 627,33 52,28 31,91 26,14 69,95 52,28 859,88 10.318,51
Ayudante
Operador 1,00 499,20 499,20 41,60 31,91 20,80 55,66 41,60 690,77 8.289,22
SUMAN 2,00 1.126,53 1.126,53 93,88 63,81 46,94 125,61 93,88 1.550,64 18.607,72
TOTAL 5,00 3.105,86 3.105,86 258,82 159,54 129,41 346,30 258,82 4.258,75 51.104,98
NOMINA EMPLEADOS CUARTO ANO
NUMERO SALARIO TOTAL 13SUELDO | 14SUELDO |VACACIONES| APORTE COSTO/MES COSTO
EMPLEADOS BASICO SBU SBU/12 398,20 SBU24 PATRONAL RESERVA | EMPLEADOS ANUAL
DETALLE UNIFICADO TOTAL TOTAL TOTAL IESS (11,15%) SBU/12 uUsD EMPLEADOS
Administracion
Gerente 1,00 1.068,62 1.068,62 89,05 33,18 44,53 119,15 89,05 1.443,58 17.323,02
Cajera-Auxiliar
contable 1,00 562,43 562,43 46,87 33,18 23,43 62,71 46,87 775,50 9.306,00
Auxiliar de Limp 1,00 427,45 427,45 35,62 33,18 17,81 47,66 35,62 597,34 7.168,13
SUMAN 3,00 2.058,50 2.058,50 171,54 99,55 85,77 229,52 171,54 2.816,43 33.797,15
Mano Obra
Directa
Operador-
Mantenimiento
1,00 652,42 652,42 54,37 33,18 27,18 72,74 54,37 894,27 10.731,25
Ayudante
Operador 1,00 519,17 519,17 43,26 33,18 21,63 57,89 43,26 718,40 8.620,78
SUMAN 2,00 1.171,59 1.171,59 97,63 66,37 48,82 130,63 97,63 1.612,67 19.352,03
TOTAL 5,00 3.230,09 3.230,09 269,17 165,92 134,59 360,16 269,17 4.429,10 53.149,18




NOMINA EMPLEADOS iUINTO ANO

Administracién
Gerente 1,00 1.111,37 1.111,37 92,61 34,51 46,31 123,92 92,61 1.501,33 18.015,94
Cajera-Auxiliar
contable 1,00 584,93 584,93 48,74 34,51 24,37 65,22 48,74 806,52 9.678,24
Auxiliar de Limp 1,00 444,55 444,55 37,05 34,51 18,52 49,57 37,05 621,24 7.454,85
SUMAN 3,00 2.140,84 2.140,84 178,40 103,53 89,20 238,70 178,40 2.929,09 35.149,03
Mano Obra
Directa
Operador-
Mantenimiento

1,00 678,52 678,52 56,54 34,51 28,27 75,65 56,54 930,04 11.160,50
Ayudante
Operador 1,00 539,93 539,93 44,99 34,51 22,50 60,20 44,99 747,13 8.965,62
Ayudante
Operador 2,00 1.218,45 1.218,45 101,54 69,02 50,77 135,86 101,54 1.677,18 20.126,11

ANEXO 16: MODELO PESIMISTA APALANCADO

VARIACIONES( CON FINANCIAMIENTO

ANOS ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5

VENTAS 217.120 |236.288 |256.642 |280.514 |301.168
-10% 21.712 23.629 25.664 |28.051 |[30.117
COSTO PRODUCCION |17.878 19.696 20.167 |20.974 |21.813
(+10) 19.541 21.266 23.098 |25.246 |27.105

GASTO ADMINISTRATIVO |125.952 |[132.620 |137.652 |141.708 |147.150
(+10%) 12.595 13.262 13.765 |14.171 |14.715

VALOR 138.547 |[145.882 |151.418 |155.878 |161.865




FLUJO DE CAJA MODELO PESIMISTA

DETALLE 0 1 2 3 4 )
Ventas 195.408 | 212.659 | 230.978 | 252.463 | 271.052
(-) Costo Produccion 37.419 40.962 | 43.265| 46.220 48.918
Utilidad Bruta 157.989 | 171.697 | 187.713 | 206.242 | 222.133
(-) Gastos Administrativos 138.547 | 145.882 | 151.418 | 155.878 [ 161.865
Utilidad Operativa 19.442 25.815| 36.295| 50.364 60.268
(-) Gastos Financieros 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
Utilidad antes Impuestos 13.045 20.445| 32.065| 47.400 58.709
15% Retencién Trabajadores 1.957 3.067 4.810 7.110 8.806
UAIR 11.088 17.378 | 27.255| 40.290 49.902
22% Impuesto Renta 2.439 3.823 5.996 8.864 10.979
Utilidad Ejercicio 8.649 13.555 21.259 31.426 38.924
(+) Depreciaciéon y Amortizacion 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
Capital de Trabajo -
(-) Amortizacién d ela deuda -9.338 -10.365 | -11.506 | -12.771| -14.176
FLUJO DE CAJA 83.080 6.127 10.006 16.570 24.293 49.010
VAN MODELO PESIMISTA
TASA
FLUJO VALOR
14,98% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1|ANO L 6.127 5.329
2|ANO?2 10.006 7.569
3|ANO3 16.570 10.901
4 AIEIO 4 24.293 13.899
5|ANO 5 49.010 24.388
TOTAL 62.086
VAN -20.994
TIEMPO REPAGO
ANOS FLUJO CAJA
VALOR VALOR
REF _ PRESENTE ACUMULADO
1/ANO 1 6.127 6.127
2 |ANO 2 10.006 16.134
3 Al:lO 3 16.570 32.704
4|ANO 4 24.293 56.997
5|ANO 5 49.010 106.007




TIR

TASA TIR
FLUJO VALOR
14,98% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1 2015 6.127 5.329
2 2016 10.006 7.569
3 2017 16.570 10.901
4 2018 24.293 13.899
5 2019 49.010 24.388
SUMA 62.086
RESIDUO -20.994

BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO / COSTO MODELO PESIMISTA

INV FLUJO
INICIAL CAJA
1 2015 6.127
2 2016 10.006
3 2017 16.570
4 2018 24.293
5 2019 49.010
SUMA 106.007
INVERSION PROPIA
(ACCIONISTAS) 24.924
BENEFICIO/COSTO 4,25

ANEXO 17: MODELO PESIMISTA SIN APALANCAMIENTO

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 217.120 236.288 | 256.642 280.514 301.168
(-10%) 21.712 23.629 | 25.664 28.051 30.117




SALDO 195.408 212.659 |230.978 252.463 271.052
COSTO PRODUCCION |[17.878 19.696 |20.167 20.974 21.813
(+10%) 19.541 21.266 |23.098 25.246 27.105
SALDO 37.419 40.962 | 43.265 46.220 48.918
GASTO
ADMINSITRATIVO 125.952 132.620 | 137.652 141.708 147.150
(+10%) 12.595 13.262 | 13.765 14.171 14,715
VALOR 138.547 145.882 | 151.418 155.878 161.865
FLUJO DE CAJA MODELO PESIMISTA (SIN FINANCIAMIENTO)
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas 195.408 | 212.659 | 230.978 | 252.463 271.052
(-) Costo Produccion 37.419 40.962 | 43.265( 46.220 48.918
Utilidad Bruta 157.989 | 171.697 | 187.713 | 206.242 222.133
(-) Gastos Administrativos 138.547 | 145.882 | 151.418 | 155.878 161.865
Utilidad Operativa 19.442 25.815| 36.295| 50.364 60.268
(-) Gastos Financieros - - - - -
Utilidad antes Impuestos 19.442 25.815| 36.295| 50.364 60.268
15% Retencion Trabajadore 2.916 3.872 5.444 7.555 9.040
UAIR 16.526 21943 30.851 | 42.809 51.228
22% Impuesto Renta 3.636 4.827 6.787 9.418 11.270
Utilidad Ejercicio 12.890 17.115 24.064 33.391 39.958
(+) Depreciaciéon y Amort 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
Capital de Trabajo -
) Amortizaciéon d ela deud - - - - -
FLUJO DE CAJA 83.080 19.707 23.932 30.880 39.030 64.220
VAN MODELO PESIMISTA SIN
FINANCIAMIENTO
TASA
FLUJO
VALOR
14,98% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1|ANO L 19.707 17.139
2|ANO 2 23.932 18.102
3|ANO3 30.880 | 20.315
4|ANO 4 39.030 | 22.331
5|ANOS 64.220 31.957




TOTAL 109.844
VAN 26.764
] TIEMPO REPAGO
ANOS [FLUJO CAJA
VALOR VALOR

REF PRESENTE ACUMULADO

1|ANO 1 19.707 19.707

2[ANO 2 23.932 43.639

3 Al§10 3 30.880 74.519

4| ANO 4 39.030 113.549

5|ANO 5 64.220 177.769

TIR
TASA TIR
FLUJO
VALOR
21,02% | PRESENTE

REF | INV INICIAL 83.080

1 2015 19.707 16.284

2 2016 23.932 | 16.341

3 2017 30.880 17.422

4 2018 39.030 18.196

5 2019 64.220 | 24.739
SUMA 92.982
RESIDUO 9.901

BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO / COSTO MODELO PESIMISTA

INV FLUJO
INICIAL CAJA
1 2015 19.707
2 2016 23.932
3 2017 30.880
4 2018 39.030
5 2019 64.220
SUMA 177.769
INVERSION PROPIA
(ACCIONISTAS) 83.080
BENEFICIO/COSTO 214




ANEXO 18: MODELO OPTIMISTA CON APALANCAMIENTO

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
MODELO OPTIMISTA APALANCADO (+10%)

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 | ANO 4 ANO 5
VENTAS 217.120 236.288 | 256.642 |280.514 |301.168
(+10%) 21.712 23.629 25.664 | 28.051 30.117
SALDO 238.832 259.917 | 282.306 | 308.565 |331.285
COSTO PRODUCCION 17.878 19.696 20.167 | 20.974 21.813
(+5%) - - - - -
SALDO 17.878 19.696 20.167 | 20.974 21.813
GASTO
ADMINSITRATIVO 125.952 132.620 | 137.652 |141.708 |147.150
(+5%) - - - - -
VALOR 125.952 132.620 | 137.652 |141.708 |147.150
FLUJO DE CAJA MODELO OPTIMISTA
DETALLE 0 1 2 3 4 o)
Ventas 238.832 | 259.917 | 282.306 | 308.565 | 331.285
(-) Costo Produccion 17.878 19.696 | 20.167 | 20.974 21.813
Utilidad Bruta 220.954 | 240.221 | 262.139 | 287.591 | 309.472
(-) Gastos Administrativos 125.952 | 132.620 | 137.652 | 141.708 | 147.150
Utilidad Operativa 95.002 | 107.601 | 124.486 | 145.884 | 162.322
(-) Gastos Financieros 6.397 5.370 4.230 2.964 1.559
Utilidad antes Impuestos 88.605| 102.231| 120.257 | 142.920| 160.762
15% Retencién Trabajadores 13.291 15.335( 18.038 21.438 24.114
UAIR 75.314 86.896 | 102.218 | 121.482 | 136.648
22% Impuesto Renta 16.569 19.117 | 22.488 | 26.726 30.063
Utilidad Ejercicio 58.745 67.779 79.730 94.756 106.586
(+) Depreciaciéon y Amortizacion 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
Capital de Trabajo -
(-) Amortizacion de la deuda -9.338 -10.365 | -11.506 | -12.771| -12.771
FLUJO DE CAJA 83.080 56.223 64.230 75.041 87.623 118.077




VAN MODELO OPTIMISTA
TASA
FLUJO VALOR
14,98% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1 2015 56.223 48.898
2 2016 64.230 48.584
3 2017 75.041 49.367
4 2018 87.623 50.134
5 2019 118.077 58.756
TOTAL 255.739
VAN 172.658
TIEMPO REPAGO
TIEMPO REPAGO
ANOS  [FLUJO CAJA
VALOR VALOR
REF PRESENTE ACUMULADO
1|ANO 1 56.223 56.223
2|ANO 2 64.230 120.454
3|ANO 3 75.041 195.495
4[ANO 4 87.623 283.118
5|ANO 5 118.077 401.195
TIR
TASA TIR
FLUJO VALOR
72.30% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1|ANO1 56.223 32.631
2| ANO 2 64.230 21.636
3|ANO3 75.041 14.670
4|ANO 4 87.623 9.942
£ |ANO 5 118.077 7.776
SUMA 86.655
RESIDUO 3.575




BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO / COSTO MODELO PESIMISTA

INV FLUJO
INICIAL CAJA
1|ANO1 56.223
2|ANO 2 64.230
3|ANO3 75.041
4|ANO 4 87.623
ARO 5
5 118.077
SUMA 401.195
INVERSION PROPIA
(ACCIONISTAS) 24.924
BENEFICIO/COSTO 16,10

ANEXO 19: MODELO OPTIMISTA SIN APALANCAMIENTO

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
MODELO OPTIMISTA SIN APALANCAMIENTO (+10%)

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 217.120 236.288 | 256.642 280.514 301.168
(+11%) 21.712 23.629 | 25.664 28.051 30.117
SALDO 238.832 259.917 | 282.306 308.565 331.285
COSTO PRODUCCION |[17.878 19.696 |20.167 20.974 21.813
(+5%) - - - - -
SALDO 17.878 19.696 | 20.167 20.974 21.813
GASTO
ADMINSITRATIVO 125.952 132.620 | 137.652 141.708 147.150
(+5%) - - - - -
VALOR 125.952 132.620 | 137.652 141.708 147.150




FLUJO DE CAJA MODELO OPTIMISTA

DETALLE 0 1 2 3 4 5
Ventas 238.832 | 259.917 | 282.306 | 308.565 331.285
(-) Costo Produccion 17.878 19.696 | 20.167| 20.974 21.813
Utilidad Bruta 220.954 | 240.221 | 262.139 | 287.591 309.472
(-) Gastos Administrativos 125.952 | 132.620 | 137.652 | 141.708 147.150
Utilidad Operativa 95.002 | 107.601 | 124.486 | 145.884 162.322
(-) Gastos Financieros - - - - -
Utilidad antes Impuestos 95.002 | 107.601 | 124.486 | 145.884 162.322
15% Retencion Trabajadore 14.250 16.140| 18.673 | 21.883 24.348
UAIR 80.752 | 91.461 | 105.813 | 124.001 137.974
22% Impuesto Renta 17.765 20.121 | 23.279| 27.280 30.354
Utilidad Ejercicio 62.986 71.339 82.534 96.721 107.619
(+) Depreciaciéon y Amort 6.817 6.817 6.817 5.638 5.638
(+) Valor Salvamento 18.624
Capital de Trabajo -
) Amortizacion d ela deud - - - - -
FLUJO DE CAJA 83.080 69.803 78.156 89.351 | 102.359 131.882
VAN MODELO OPTIMISTA
TASA
FLUJO
VALOR
14,98% | PRESENTE
REF | INV INICIAL 83.080
1 2015 69.803 60.709
2 2016 78.156 | 59.118
3 2017 89.351 58.780
4 2018 102.359 58.565
5 20191 131.882 65.626
TOTAL 302.798
VAN 219.717
TIEMPO REPAGO
TIEMPO REPAGO
ANOS  |FLUJO CAJA
VALOR VALOR
REF PRESENTE ACUMULADO
1|ANO 1 69.803 69.803
2|ANO 2 78.156 147.959
3|ANO 3 89.351 237.310
4|ANO 4 102.359 339.669
5|ANO 5 131.882 471.551




TIR

TASATIR
FLUJO
VALOR
88,39% | PRESENTE
REF [INV INICIAL 83.080
1 2015 69.803 37.052
5 2016 78.156 22.021
3 2017 89.351 13.364
4 2018 102.359 8.126
5 2019 131.882 5.558
SUMA 86.122
RESIDUO 3.041

BENEFICIO/COSTO

BENEFICIO / COSTO MODELO PESIMISTA

INV FLUJO
INICIAL CAJA
1 2015 69.803
2 2016 78.156
3 2017 89.351
4 2018 102.359
5 2019 131.882
SUMA 471.551
INVERSION PROPIA
(ACCIONISTAS) 83.080
BENEFICIO/COSTO 5,68
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OBRIEl

Quito 30 de Abril de 2015

Martin Andrés Avila Escobar

Presidente

Federacion Ecuatoriana de Esqui Nautico & Wakeboard.
Ciudad.

Estimado segun lo solicitado adjunto cotizacion de los implementos deportivos

solicitados. Detallo precios a continuacion.

CTP WAKEBOARD CABLE BOARD $250 x 6 u. = $1500

SYNCHRO SLALOM SKI $180 x 2 u. = $360
MEN FLEX VEST $50 x 8 u. = $400
COMPETITOR GLOVE $24 x4 u. = $96
LACUNA PADDLEBOARD $700 x 1u. $700

Por favor no dude en contactarnos cualquier solicitud

Atentamente

Andrés Neira Flores

Obrien WaterSports Ecuador
0987049576 / obrien-ecu@outlook.com



mailto:obrien-ecu@outlook.com

EMPRESA: MARTIN AVILA
ATERCION: MARTIN AVILA

Dhie il okl o o dic

| evman | aRo | wEs
[ Cheite

Rucia s condial sabado de quinns formamos Tistagralic, & continuacion ditallamos 1 colizabion de acuirdo a ko ciractirintics solidtadas.

TARIETAS DE PRESENTACIONARAFAESION A FULL COLOR TIRD BN PAPEL
COUCHE DE 300 GR TAMANO 8,5 % 5.5CM 1 NOMESES

LN TVAL BN WA (]

WOLANTESIMPRESION A FULL COLOR TIROD EN PAPEL DOUCHE DE 115
GR TAMAND 15X 23 CM

E]

TRIFTICO :IMPRESON A FULL COLOA TIRO ¥ RETIRD EN PAPEL COUCKHE
DE 135 GR TAMAND A4 ABERTO DOBLADDS

CONDROONES DE NEGOCIACIDN

WIGENCIA DE LA DFERTA: |BEI'EI.ABCI:&HI5

TIEMPD DE ENTREGA: COMVEMIR

CORNDICIONES DE PAGD: RECOCIACION COM EL CLIENTE

OFERTA EN DDLASES NORTEAMERICANDS

ALA ESPERA DE SU APRODBACION ¥ PODER SERVIRLE COM SU IMPORTANTE AEQUERIMIENTD

OBSERYADDNES:

TINTAGRAFIC

APROBACION DEL CLIENTE

ATENTAMENTE:

FRANKLIN IARARILLD

TEL 31634373 HEHE

CEL 0993 2E131/084 355003

fjaramilogitintagrafic.com
ASUINCHON OE3-245 ¥ VEMETUELA




rTEm unidad cantidad precio unitario precio total
instalacion ceramica m2 35| S 4,00 | $ 140,00
ceramica m2 35| S 11,00 | § 385,00
bondex m2 12| S 9,00 | $ 108,00
paredes gypsum m2 34| S 21,00 | $§ 714,00
pintura y estucado m2 60| S 500 | S 300,00
ventanas de vidriodamm _|m2 8| S 48,00 | S 384,00
puertas u ] I3 98,00 | S 882,00
bafios u 4| s 85,00 | $ 340,00
lavamanos u a4l S 35,00 | S 140,00
duchas u a4l s 33,00 | $§ 132,00
instalacion agua potable |pto 6| S 26,00 | S 156,00
instalacion desagues pto 8| S 18,00 | S 144,00
instalacion electricas pto 10| S 23,00 | $ 230,00
limpeza de obra gib 1| S 200,00 | $ 200,00
TOTAL S 4.255,00
Honorarios S 2.000,00
total neto S 6.255.00
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