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RESUMEN

El plan de negocio propuesto consiste en la implementacion de una academia de
Rugby ubicada en el sector del valle de los Chillos. Se escogié este deporte por el
crecimiento que ha tenido en los ultimos afios, llegando a constituirse como un deporte
federado dentro del Ministerio del Deporte. Mientras tanto el sector del Valle de Los
Chillos fue elegido por la gran cantidad de terrenos disponibles para la infraestructura
que se necesita, ademas su poblacion ha crecido exponencialmente ya que se ha
convertido en una zona urbana de gran acogida.

Para poder analizar la viabilidad de este plan de negocio se recurrid6 a métodos de
investigacion de mercado, dénde se concluyd que a pesar de ser un deporte nuevo
genera gran interés dentro de la poblacion.

A través de herramientas de marketing y analizando la situacién de la industria se
analizé el desarrollo del proyecto generando una propuesta de valor Unica que
ayudara al posicionamiento del Rugby dentro del valle de Los Chillos.



ABSTRACT

The proposed business plan is the implementation of a Rugby Academy located in the
area of the Valle de Los Chillos. The sport was chosen by the growth experienced in
recent years, to establish itself as a federated sport within the Ministry of Sport.
Meanwhile the area of Valle de Los Chillos was chosen by the large number of land
available for needed infrastructure, as well the population of this sector has grown
exponentially since it has become an urban area of great success.

To analyze the feasibility of this business plan was resorted to methods of market
research, which concluded that despite being a new sport generated great interest
among the population of the sector.

Through marketing tools and analyzing the situation of the industry the project was
analyzed by generating a unique value proposition that will help the positioning of
Rugby within this location.
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) PLAN DE NEGOCIOS
1. INTRODUCCION

A continuacion se detallan la justificacion y los objetivos para la implementacion
de la academia de Rugby dentro del Valle de Los Chillos.

1.1. Justificacién del trabajo:

Segun el INEC dentro de la ciudad de Sangolqui, ubicada en el Caton Rumifiahui,
existen 11 199 adolescentes varones entre 12 y 18 afios de edad (INEC 2015).
Tomando en cuenta el articulo “Costumbres y préacticas deportivas en la poblacion
ecuatoriana”, publicado por el INEC en el afio 2009; se indica que el 36,4% de la
poblacion en la region sierra realiza actividad fisica (INEC 2009). Por lo que al
realizar una proyeccion dentro de Sangolqui se muestra un nicho de mercado
interesante compuesto por 5 376 nifios y jovenes.

Segun datos del INEC el 70% de los adolescentes masculinos practican deporte.
Por otro lado se estima que el 80% de los jévenes dedican al menos dos horas a la
television. Por lo que es facil deducir que los jovenes se interesan por el deporte y
tienen el suficiente tiempo para practicarlo. Esto es una gran oportunidad para las
industrias enfocadas en este nicho de mercado.

El Rugby se ha constituido en el Ecuador desde el afio 2008 y ha tenido un
crecimiento del 700% segun la Federacion Ecuatoriana de Rugby (FER). Ante este
acelerado crecimiento se ha visto la necesidad de crear una academia de Rugby
que pueda satisfacer la demanda de este deporte y pueda promulgar los valores
propuestos por la FER (el crecimiento se tom6 en concordacion con los jugadores
federados).

Debido a la creciente demanda de actividades deportivas por parte de los nifios y
jévenes en el Valle de los Chillos, que no involucran a los deportes tradicionales
(futbol, baloncesto, Véley), se ha decidido crear una nueva alternativa de deporte
para este sector. Para esto se ha decido promocionar el Rugby como un nuevo
estilo de vida para los nifios y jovenes.

Uno de los principales problemas que presenta el Rugby es la falta de preparacion
temprana por parte de los deportistas. Ademas de la carencia de infraestructura
propia para este deporte, ya que es muy usual que los deportistas adopten
cualquier tipo de espacio para la practica de este deporte.

1.1.1. Objetivo General del trabajo:
Ejecutar un plan de negocios para implementar una academia de rugby en el
sector del Valle de Los Chillos.

1.1.2. Obijetivos especificos del trabajo:

e Realizar un analisis de la industria para conocer el micro y macro entorno
usando técnicas como las matrices FODA y PESTEL.

¢ Realizar una investigacién de mercado para conocer al cliente a través de
herramientas cualitativas y cuantitativas.

e Generar una propuesta de valor para que el rugby resulte ser atractivo
dentro del mercado objetivo.

e Realizar un plan de marketing para posicionar a la academia de RUGBY a
través de la implementacion de estrategias de mercadeo.

¢ Planificar una estructura organizacional capaz de poner en funcionamiento
una academia de rugby.

e Analizar si es financieramente viable la implementacion de una academia
de rugby dentro del Valle de Los Chillos.



2. ANALISIS ENTORNOS

Para un mejor desarrollo del negocio se analizard los factores externos a través de
dos matrices, la primera es FODA, donde se analizardn las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Y de manera continua se analizara la
matriz EFE que brindard un panorama mas claro sobre la situacion externa.

2.1. Analisis del entorno externo:

Analisis FODA
Oportunidades:

Dentro del Valle de los Chillos existe gran oferta de terrenos, con servicios
basicos, aptos para la adaptacion de canchas deportivas. Ademas de poseer
arriendos accesibles y facilidad de movilizacion.

Actualmente el Rugby posee un ente publico que lo respalda para su desarrollo
dentro del Ecuador (Federacion Ecuatoriana de Rugby). Y segun esta entidad
el Rugby ha crecido exponencialmente, por lo que es un deporte de alta
penetracion.

El crecimiento financiero dentro del Valle de Los Chillos ha permitido el
surgimiento de cooperativas locales, ademas de franquicias de los principales
bancos del pais. Lo que permite acceder a créditos de manera rapida y
sencilla.

La falta de interés de los estudiantes por participar en las actividades
extracurriculares en los colegios del Valle de los Chillos permite desarrollar
industrias enfocadas hacia nifios y jovenes, que representan un gran ndmero
dentro del sector.

Debilidades:

No existe una academia similar dentro del sector, que pueda servir como
referencia para el desarrollo del negocio.

Dentro del Ecuador existen pocos individuos como una formacién técnico-
deportivo especializado en Rugby. Lo que dificultad el reclutamiento de
entrenadores para la academia.

La academia no cuenta con suficiente liquidez como para establecer un capital
de trabajo o realizar gastos imprevistos durante su funcionamiento. Tampoco
podra invertir en capacitaciones que ayuden al desarrollo del personal.

La falta de experiencia podria dificultar el desarrollo de los cursos, generando
problemas inesperados que necesiten de una gran cantidad de recursos para
solucionarlos.

Amenazas:

Los permisos municipales en el cantbn Rumifiahui son muy complicados de
adquirirlos requiere una gran cantidad de tiempo y varian constantemente. Por
lo que cada afio genera incertidumbre los valores a cancelar.

El sector del Valle de los Chillos se ubica geograficamente en un lugar muy
vulnerable ante amenazas volcanicas. Lo que podria generar dafios a la
instalacion, particularmente al césped. La variacién constante del clima también



impide planificar con certeza el desarrollo de las actividades durante la
semana.

e EIl fUtbol se ha posicionado con gran fuerza, por lo que la introduccion de un
nuevo deporte podria generar indiferencia en los nifios y jévenes.

e El desarrollo de otras actividades como la musica, el arte y otros deportes
podria actuar como sustitutos al rugby y restarle participacion de mercado
dentro del sector.

2.1.1. Entorno Externo:

TablaN°1 Matriz EFE

Oportunidades Peso | Calificacion Peso
ponderado

Existe gran oferta de terreno. 0.25 3 0.75

Es un deporte de alta penetracion y | 0.15 1 0.15

crecimiento.

Acceso a créditos de manera rapida y | 0.25 4 1

sencilla.

La falta de actividades extracurriculares. 0.05 2 0.1

Amenazas

Los permisos municipales en el cantéon | 0.1 1 0.1

Rumifiahui generan incertidumbre en los
valores a cancelar.

El sector del Valle de los Chillos se ubica | 0.05 1 0.05
geogréficamente en un lugar muy
vulnerable ante amenazas volcanicas y

climaticas.

Este nuevo deporte podria ser del| 0.05 2 0.1
desinterés de los nifios y jévenes en el

sector.

El desarrollo de productos sustitutos le | 0.1 3 0.3

podria restar participacién de mercado.

TOTAL 1 2.55

Se puede observar que el valor ponderado de la empresa es de 2.55; es decir que
esta respondiendo por encima de la media a las oportunidades y amenazas que se
presentan. Es un valor aceptable, sin embargo se debe enfocar mayores estrategias
para mejorar este valor.



2.1.2. Analisis de laindustria;

CllU
Tabla N°2 Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas
Sector P85 Ensefianza
Industria | P8541 Ensefianza deportiva y recreativa

Negocio | P8541.09 | Otro tipo de ensefianza deportiva y recreativa como:
actividades de adiestramiento en campamentos deportivos
clases de juego de cartas por ejemplo bridge, actividades
de instructores, profesores y entrenadores deportivos,
ensefianza para animadores deportivos.

Tomado de: INEC

PESTEL

Factores politicos, gubernamentales y legales
Politico y Gubernamental

A partir del afio 2007 el Ecuador ha vivido una estabilidad politica que ha durado ocho
afios (2007- 2015), en los cuales se han logrado concretar varios objetivos. Entre
estos, se han promulgado varios decretos para fomentar el deporte y erradicar el
sedentarismo. El paso mas importante que se hizo fue la creacion del Ministerio del
Deporte.

A partir de la creacién de este ente gubernamental se han realizado diversas
actividades donde se ha promulgado al deporte en todos sus aspectos, desde
campafias para ejercitarse 30 minutos diarios (Ejercitate Ecuador); hasta la
construccién de grandes centro deportivos para atletas de alto rendimiento, con el fin
de formar campeones sudamericanos, panamericanos y mundiales.

Todas las medidas tomadas por el Ministerio han ayudado a que el deporte se
dinamice en el pais, consiguiendo que esta industria crezca considerablemente,
incluyendo academias, gimnasios, piscinas, canchas, etc.

Legal

Esta industria ha conseguido que se creen diversos tipos de academias y
establecimientos que necesita una serie de permisos de funcionamiento los cuales
son revisados periodicamente por diferentes entes gubernamentales y municipales
entre estos se encuentran: el uso de suelo, patente, permiso de salud, permisos
operacionales, RUC vy afiliacién al IESS de los trabajadores.

Factores Econdmicos

Para el afio 2015 se espera que la industria de la ensefianza deportiva y recreativa
genere $ 9 887 791 dentro del Catén Quito. Cabe recalcar que la inversién promedio
para poner en marcha un proyecto en este sector es de $ 486 144,87. Mientras que las
ventas anuales se estiman en $ 119 130,01 (INEC, 2015). Por lo que se necesitaria
poco mas de cuatro afios para recuperar la inversion.



PI1B

La industria de la ensefianza correspondio el 5,1% del total del PIB no petrolero en
el afio 2014, lo que indica que hubo un crecimiento del 0,1% con respecto al 2013.
Para el afio 2015 se estima que este porcentaje crezca hasta el 5,2% lo que
corresponderia $ 5 539 902

Inflacion

La inflacién en los dltimos afios se ha mantenido entre tres y cinco por ciento. Pero
para el afio 2015 es de 3,53% con una variacion mensual de 0,59% (INEC, 2015).
Sin embargo esta medida varia dependiendo del producto y la industria. A
continuacion la variacion de la inflacion en los dltimos cinco afos:

Tabla N°3 Inflacion de los ultimos cinco afos

2011 2012 2013 2014 2015
5,41% 4,16% 2, 7% 3,67% 3,53%
Tomado de: INEC

Tasa de desempleo

La tasa de desempleo en el pais se ha reducido, sin embargo este indicador puede
variar considerablemente en un mismo afio, esto se debe a la gran cantidad de
trabajos ocasionales que existen en el pais. Desde el afio 2009 hasta el actual la
tasa de desempleo se ha reducido en casi cuatro puntos. Para el afio 2009, la tasa
de desempleo fue de 8,34%, actualmente el porcentaje se encuentra en 4,84%
(Marzo 2015). La disminucién del desempleo ha logrado incrementar el consumo
en el Ecuador, dinamizando el mercado y mejorando la industria en todos los
sectores.

Factores Sociales

El INEC ha dividido los estratos sociales en tres grupos. El primer grupo
considerado como la clase alta, a este pertenecen al 1,9% de la poblacién total. El
segundo grupo es la clase media, esta ha crecido exponencialmente en los ultimos
siete afios, por lo que se la ha subdividido en tres grupos: Medio- alto (B), Medio-
medio (C+) y medio bajo (C-). Ha este estrato pertenecen el 83,3% de la poblacion
ecuatoriana. Y por ultimo la clase baja (D) esta compuesta por el 14,9% de la
poblacion, lo que vendria a ser casi dos millones de ecuatorianos.

Al considerar estos porcentajes se puede realizar una estimacion del mercado
objetivo dentro Quito y el Valle de Los Chillos. Los segmentos de interés para esta
industria son el B y C+ debido a su poder adquisitivo. Cabe destacar que dentro de
la provincia de Pichincha existen 1375 infraestructuras deportivas donde cerca del
84,30% de la poblacién se ejercita por lo menos tres horas y media a la semana
(Ministerio del deporte, 2015).

Factores Tecnologicos
Los factores tecnologicos dentro de esta industria radican en dos entornos
principalmente. El primero es en la promocién y comunicacion; mientras que el

segundo se enfoca en la automatizacion de los procesos.

En el primer entorno se esta explotando el uso de internet para la promocién y
comunicacion, esto debido a la alta penetracion especialmente en las zonas



urbanas. En los dltimos afios el acceso a internet se ha triplicado en el pais, el
42% de la poblacién tiene acceso a internet (INEC, 2015). Una de las razones de
este crecimiento es que los ecuatorianos tienen mayor acceso a productos
electronicos como son computadoras de escritorio, computadoras portatiles,
tabletas y teléfonos inteligentes (INEC, 2015).

En la provincia de Pichincha la penetracion de internet supera el 50% y sus
usuarios registran una frecuencia de uso de al menos una vez al dia (INEC, 2015),
haciendo una proyeccién se puede concluir que en la provincia hay 942 682
personas que podrian ser susceptibles a recibir informacion a través de Internet.

En el segundo entorno, tomamos en cuentan la automatizacion de los procesos.
Para esta industria se puede llevar un control digital de los clientes y empleados
para optimizar de mejor forma los ingresos y salida.

También existen programas gque pueden segmentar a los clientes de acuerdo a sus
comportamientos y gustos. Con estas herramientas que puede personalizar el
servicio y dar una mejor atencién (servicios complementarios).

PORTER
Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacién de los clientes es ALTO.

La razon es porque la industria de la ensefianza deportiva y recreativa es muy
extensa, hay gran variedad de oferta desde escuelas de futbol hasta escuelas de
ballet. Y muchas de estas son gratuitas. Se puede concluir que en este mercado la
sensibilidad al precio tiene gran peso, al igual que el valor agregado.

Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacién es MEDIO.

Los proveedores de esta industria varian desde industrias de alimentos hasta
empresas constructoras, y cada una posee un comportamiento diferente. Los
entrenadores, dependiendo de la funcién que desarrollen, pueden tener desde bajo
hasta alto poder de negociacion. Por otro lado los proveedores de servicios
complementarios, como limpieza o seguridad existen en grandes cantidades
dentro del mercado por lo que el poder de negociacion va ser bajo.

Barreras de entrada.

Las barreras de entradas son ALTAS.

Para poder realizar una academia de ensefianza deportiva, hay que cumplir con
una gran cantidad de permisos, estos se los obtiene con altas inversiones en
infraestructura, que dificultan el ingreso al mercado. La inversion para esto
normalmente se las obtiene en bancos, sin embargo acceder a un préstamo a bajo
interés resulta muy complicado.

Desarrollo de productos sustitutos.

El desarrollo de productos sustitutos es ALTO.

La industria de la ensefianza deportiva se ha dinamizado enormemente en estos
dltimos afios, brindando varios tipos de servicios. Sin embargo existen varias
alternativas al deporte. Principalmente las de tipo culturales, como los son la
pintura y la masica. Inclusive hasta los cursos de idiomas son alternativas que los



nifios y jévenes pueden optar para reemplazar al deporte en si. Los juegos de
video se han convertido en un pasatiempo que consume horas importantes en los
nifios y jovenes del Ecuador perjudicando a otras industrias que brindan servicios
extracurriculares.

En el &mbito deportivo se puede sefalar las academias que ofertan fatbol, karate,
natacion, danza, etc.

Rivalidad entre empresas competidoras.

La rivalidad entre empresas competidoras es BAJA.

En la ciudad de Quito y sus valles no existen academias de Rugby, sin embargo
existen varios clubes que ofertan este deporte, sin embargo estos se enfocan en
jovenes universitarios de edades que van desde los 18 afos, por lo que no
representan una competencia directa.

2.2. Anéalisis interno

e No existe una academia similar dentro del sector, que pueda servir como
referencia para el desarrollo del negocio.

e Dentro del Ecuador existen pocos individuos como una formacion técnico-
deportivo especializado en Rugby. Lo que dificultad el reclutamiento de
entrenadores para la academia.

¢ La academia no cuenta con suficiente liguidez como para establecer un capital
de trabajo o realizar gastos imprevistos durante su funcionamiento. Tampoco
podra invertir en capacitaciones que ayuden al desarrollo del personal.

e La falta de experiencia podria dificultar el desarrollo de los cursos, generando
problemas inesperados que necesiten de una gran cantidad de recursos para
solucionarlos.



3. ANALISIS DEL CLIENTE

En este capitulo se analizara la aceptacion que tendra la academia dentro de este
mercado a través de herramientas de investigacion de mercado. Las herramientas
usadas para esta investigacion fueron: encuestas y entrevistas.

3.1. Investigacion cualitativa y cuantitativa
Objetivo general de la investigacion de mercado:

Analizar el porcentaje de aceptacion de nifios y jévenes dentro del valle de los chillos
que estarian dispuestos a practicar deportes diariamente en horas extracurriculares
durante el periodo escolar.

Objetivos especificos de la investigacion de mercado:

e Analizar los gustos y preferencias de los nifios y jovenes con respecto a los
deportes no tradicionales en el valle de los Chillos.

e Investigar la frecuencia de uso de canchas para la préactica del Rugby en la
ciudad de Quito.

e |dentificar los requerimientos basicos que los padres de familia exigen en los
cursos y academias dentro del valle de Los Chillos.

e Cuantificar la preferencia de los jévenes en el mercado actual en el valle de
Los Chillos.

Problema de investigacion:
A través de una investigacion de marcado se desea saber si existe mercado dentro del
Valle de Los Chillos para la practica del Rugby.

Segmentacién del mercado:

De acuerdo a las caracteristicas demogréficas, la academia estara dirigida a
jévenes varones entre 15 y 19 afios que se encuentren cursando sus estudios
secundarios, universitarios o que ya se estén desempefiando en el campo laboral.
Deberéan tener ingresos que puedan solventar gastos extracurriculares y en el caso
de las personas econémicamente activas deberan tener ingresos superiores a los
$12 000 anuales (asumiendo que no posean cargas familiares).

De acuerdo a las caracteristicas geograficas se tiene previsto que los clientes
sean del sector del Valle de Los Chillos. Sin embargo al ser este un deporte poco
explotado, existe la posibilidad de tener clientes de diferentes partes de la ciudad
que se acerquen a experimentar en la academia.

Por otra parte analizando las caracteristicas psicograficas, la academia va
dirigida a los jovenes que realizan actividad fisica, mantengan una alimentacion
sana, disfruten conociendo nuevos deportes y posean una actitud fuerte.

Segun las caracteristicas conductuales, la academia se enfocara en las personas
gue mantengan continuidad en la practica deportiva, ademas buscara a aquellas
personas con fisicos desarrollados que les agrade usar su fuerza para
desempenfarse en los deportes, es decir buscara a boxeadores y levantadores de
pesas para persuadirlos a la practica del Rugby.



Investigacion exploratoria cualitativa

Dentro de esta investigacién se desarrolld6 dos encuestas a dos diferentes miembros
que son de gran interés para la investigacién. La primera entrevista se la realiz6 a
Edison Avellaneda, quién es un experto en el campo del Rugby en el Ecuador. Y la
segunda entrevista se la realiz6 a Juan Carlos Norofa, padre de familia cuyo hijo de
15 afos de edad ha cursado por varios cursos extracurriculares.

Andlisis de entrevista a experto.

Tabla N°4 Ficha técnica de Edison Avellaneda

Nombre: Edison Avellaneda

Entrevista: Fecha: 27/10/2015

Lugar: Parque La Carolina
Hora: 20:30

Duracién: 18 minutos.

Experiencia: e Presidente del Club Los Jibaros
e Encargado del area de comunicacién y disefio de la
Federacién Ecuatoriana de Rugby.

El Rugby tiene sus inicios en el Ecuador desde hace 25 afios, donde lo practicaban
los residentes extranjeros. Sin embargo, desde hace 10 afios esta estructurado y
organizado, hace 8 afios se cre6 la Federacion Ecuatoriana de Rugby. Y como dato
adicional el club némadas es el més antiguo del pais.

Los entrenadores en su mayoria son capacitados en Argentina mediante la gestion de
la Federacion Ecuatoriana de Rugby, sin embargo la certificaciébn que obtienen es de
nivel 1, es decir especificamente para categorias infantojuveniles. Las personas que
acceden a estos cursos son los miembros mas antiguos de los clubes y ellos son los
gue se encargan de entrenar al resto.

En Quito existen 7 clubes, de los cudles 3 son universitarios y 4 privados. En el caso
de los jibaros el reclutamiento se lo realiza a través de redes sociales.

Los entrenamientos se los realiza dos veces por semana, durante las noches o
mafana dependiendo de los clubes. Los partidos oficiales se los realizan los fines de
semana. El campeonato nacional de Rugby se divide en dos zonas (norte- Quito y Sur-
Cuenca, Guayaquil) y cada zona con dos categorias (A y B). Los cuatro mejores de
cada zona clasifican a los cuartos de final donde se van eliminando uno por uno hasta
llegar a la final.

Para los entrenamientos se utiliza los espacios verdes en el parque La Carolina,
especificamente en la cruz del papa, ahi entrena la mayoria de los clubes privados.
Los clubes universitarios lo hacen en sus institutos. Para los partidos oficiales se
adapta cualquier campo de futbol ya que las medidas son similares, en Quito es muy
comun usar la cancha principal de la Escuela Politécnica Nacional y el Estadio
Universitario. El primero presta sus instalaciones gratuitamente, mientras que en el
segundo se paga de 30 a 50 ddlares por partido. En el pais solamente existe una
cancha oficial de Rugby que esta ubicada en la parroquia de Nono, el valor por usar
esta cancha es de $280 por partido.

En el aspecto econémico (segun los Jibaros), obtienen su financiamiento a través de
una cuota anual que la cobran a los miembros de su club, ademés obtienen auspicios
a través de canje con empresas privadas, en el caso de los jibaros lo hacen a través
de la tienda “Invictus”, que le proporciona de los implementos deportivos necesarios
para la practica del Rugby.
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Andlisis de entrevista a padre de familia.

Tabla N°5 Ficha técnica de Juan Carlos Norofa

Nombre: Juan Carlos Noroia

Entrevista: Fecha: 28/10/2015
Lugar: Domicilio
Hora: 19:30
Duraciéon: 28 minutos

Experiencia: e Varios cursos extracurriculares tomados por su hijo de 15
anos.

Actualmente las actividades escolares estan ocupando gran parte del tiempo de su
hijo, sin embargo espera que con el tiempo se adapte y logre ingresar en algun curso.
El afio escolar anterior su hijo se quedaba en la tardes para participar en el club de
futbol del colegio.

Desde los 7 afios el joven ha estado en cursos de natacién, tenis, muasica, Karate,
futbol y basquet. El curso en el que se ha mantenido por mas tiempo fue el de fatbol.
Especificamente en la escuela de futbol de Independiente del Valle ubicado en el
sector de Amaguania.

Con respecto a la toma de decisiones, estas se la realizan en conjunto. Sin embargo
cualquier tipo de actividad extracurricular debe manejarse entre el rango de 60 a 100
dblares como maximo. Uno de los datos interesantes es que el transporte no
representa un factor de gran importancia para la toma de decision.

La Unica exigencia que se sugirié fue la de un seguro médico, que cubra cualquier tipo
de accidente que podria ocurrir durante la practica de este deporte. Seguro del cual ya
los ha tenido en un curso de natacién que habria tomado.

Investigacion descriptiva cuantitativa

Para realizar la investigacion se partié calculando la muestra, donde se tomé como
poblacion total al mercado potencial y utilizando un error del 5% se establecié una
muestra de 400 personas. Sin embargo por fines académicos se redujo la muestra a
50 personas.

2
_ npz . .
= m, donde:

M= (11199)(0,5)(1,96)
T (11199-1)(0,5)+(1,96)2

= 400,04

Analisis de las encuestas

Se puede observar que la preferencia de los jovenes para ocupar su tiempo
extracurricular son los deportes (47% de los encuestados), sin embargo se puede
notar que la amenaza mas cercana son los deberes y trabajos académicos. Por lo que
se podria considerar a esta como un producto sustituto muy fuerte a la hora de invertir
en esta industria.

Se puede observar que el fatbol, el voley y el basquet se encuentran entre las tres
actividades deportivas mas practicadas por los jovenes. Por lo que se concluye que
estas tres disciplinas abarcan el 75% del mercado.

Ademas la mayoria de los encuestados realizan sus actividades deportivas con una
frecuencia de dos veces por semana, sin embargo el 24% de los encuestados las
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realiza tres veces por semana, lo que indica que este servicio deberia ofrecer jornadas
entre tres y cuatro dias a la semana.

El 62% de los encuestados conocen sobre el Rugby, de los cuales a la mayoria les
interesa algo; sin embargo el 46% de las personas que conocen sobre Rugby les
gustaria y estan interesados en una academia especializada en este deporte. Ademas
el 56% de las personas opind que su mayor disponibilidad es en las tarde, pero existe
un 26% que prefiere en las noches. Entonces la academia tendria que trabajar tanto
en las tardes y noches para poder satisfacer al 84% de las personas interesadas.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1. Descripcién de la oportunidad de negocio
Estrategia de diferenciacion:

La academia se distinguira por ser la Unica en ofrecer la practica del Rugby dentro del
Valle de Los Chillos, ademas tendrd cuatro jornadas que permitira a sus usuarios
adaptarse de acuerdo a sus necesidades.

La academia va a promocionar su negocio, convirtiéendose en sede exclusiva para el
campeonato nacional de Rugby, dénde participan los clubes de Pichincha.

Seleccion del mercado meta:

Para la seleccién del mercado meta la academia va a realizar una estrategia de
marketing diferenciado, porque se va a enfocar en dos segmentos de mercados, y va a
realizar paquetes para cada segmento.

El primer segmento al que se va a enfocar son los jovenes que desean conocer y
practicar el Rugby. Para ellos se les brindara clases intensivas de Rugby durante
cuatro dias a la semana.

El segundo segmento en el que se va a enfocar, son los clubes de Pichincha, se les
ofrecera la oportunidad de desarrollar los partidos oficiales en las instalaciones de la
academia para poder generar interés en los jévenes que estén inscritos en la
academia.

Estrategia de posicionamiento

La academia busca ser percibida como una institucion enfocada al Rugby, que
ademas de promocionar deportistas y proporcionar sus instalaciones se convertira en
un bastion del Rugby en Quito, donde los aficionados puedan compartir experiencias y
realizar charlas sin ningun tipo de restricciones.

De esta manera se logrard establecer una ventaja competitiva, mostrando que la
academia se encuentra intimamente relacionada con el crecimiento del Rugby en
Quito; formando parte importante de sus clubes, asociacion e incluso su federacion.

Esta propuesta de valor logrard fusionar muchos elementos como: formacion,
promocién, experiencia, participacion y relaciones publicas. Dandole a la academia
una percepcion de mas por lo mismo, es decir donde sus clientes sientan que reciben
mayores servicios en comparacion al precio que estan pagando.
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5. PLAN DE MARKETING
5.1. Estrategia general de Marketing

La estrategia general que se va a implementar es la de marketing directo, debido a
que el nicho de mercado es muy pequefio entonces es necesario optimizar los
recursos enfocandose en este pequefio grupo. Asi se logra obtener informacién mas
clara sobre la demanda del servicio para realizar mejoras continuas.

5.1.1. Mercado Objetivo
Mercado potencial:

Todos los nifios y jévenes ubicados dentro de la ciudad de Quito y sus valles, que se
encuentran en un rango de edad de entre 15 y 19 afios. Esto corresponde a una
poblacion de 204 836 personas de acuerdo al Gltimo censo realizado por el INEC en el
afio 2010.

Mercado disponible:

El mercado disponible constituyen todos los jovenes (hombres) entre las edades de 15
y 19 afios dentro del sector del valle de Los Chillos, estos representan una poblacion
de 11 199 personas de acuerdo al INEC.

Mercado objetivo:

La academia de Rugby va dirigido para los jévenes ubicados en el estrato B y C+ que
corresponden al 34% de la poblacién como se puede observar en el anexo 10 segun el
INEC. Por lo que realizando una proyeccién dentro del Valle de Los Chillos esto
corresponderia a 3 807 personas.

5.1.2. Propuesta de valor

La academia es una instalacion deportiva que se encarga de brindar un servicio de
aprendizaje y esparcimiento envolviendo al Rugby como su principal herramienta.
Ademas de proporcionar servicios complementarios que brinden comodidad al usuario.
5.2. Mezcla de Marketing

Producto/ Servicio

El producto o servicio basicamente es la implementacion de una academia de Rugby
dentro del valle de Los Chillos, cuyo objetivo sera impartir entrenamientos para formar
y capacitar jévenes dentro de la practica deportivo. Y en futuro aportar con jugadores
de alto rendimiento a los clubes de Rugby del pais.

Producto Bésico:

Es una cancha de Rugby, donde las personas podran aprender y desenvolverse en

este deporte, de esta manera se estd fomentando el deporte mientras se garantiza
entretenimiento a los consumidores.
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Producto Real:

Consiste en una instalacion deportiva enfocada hacia la practica de Rugby, ubicada en
el Valle de Los Chillos. La instalacién cuenta con espacios de actividad y auxiliares;
ademas de proporcionar todo el equipamiento deportivo necesario para el desarrollo
de este deporte. Dentro del espacio de actividad el complejo cuenta una cancha
reglamentaria de Rugby de 7 000 mz.

Producto aumentado:

La instalacion contara con espacios auxiliares que se enfocardn hacia dos tipos de
usuarios. Primeramente se enfocara en el bienestar de los deportistas y de manera
secundaria buscard que haya confort para las personas que acompafien a los
deportistas. Habra vestidores y una tienda deportiva que estaran a disposicion de los
deportistas. Para los espectadores se crearan graderios y una cafeteria.

Por otro lado el personal de la instalacion tendra una bodega y oficinas para poder
desempefiar de mejor manera sus actividades. De manera general la instalacion
también poseera parqueaderos, una sala de recepcion y bafios. La academia también
contara con internet inaldmbrico. Toda la instalacion ocupard una hectarea de
infraestructura.

Precio

Para poder desarrollar el precio es importante establecer los costos que va a tener el
funcionamiento de la instalacién de manera mensual. De esta manera se establece un
valor base y a través de un margen de ganancia se procedera a establecer un precio.
El margen se lo establecera dependiendo de los precios de la competencia y sobre el
valor que perciba el cliente de acuerda a las encuestas realizadas.

El servicio que tiene la instalacion genera costos por $ 12 565 mensuales. Se estima
tener en el primer afio 120 clientes divididos en cuatro jornadas de 30 alumnos por
jornada.

Ya obtenido el costo del servicio y el nimero estimado de clientes, se procede a
elaborar una estrategia de fijacibn de precio. La Academia al ser nueva en su
segmento ha decidido realizar una estrategia de descreme, que consiste en ingresar al
mercado con un precio alto y posteriormente disminuirlo paulatinamente, de esta
manera la academia gana en exclusividad, la cual es una de las caracteristicas de los
usuarios que practican Rugby (Kotler, 2008). Entonces se ha establecido tener un
margen de ganancia del 30%, que representa un margen alto en comparacién a otras
industrias. Por lo que el precio mensual por cliente va a ser de $136, 12; con este valor
podra obtener dos horas de clase durante cuatro dias a la semana (Lunes- jueves).

Plaza

Para poder definir la plaza, primero se debe analizar el nivel de canal que se va a
emplear en el plan de negocio. La academia va a trabajar directamente con sus
clientes, es por eso que se ha decidido establecer un canal de marketing directo. Este
resulta ser el més eficiente porque al no tener intermediarios los costos se reducen y
existe una mejor comunicacion con el consumidor final. Otra de las razones que se
decidi6 por este canal, es porque el nicho de mercado al que se dirige es muy
reducido.
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Sin embargo para poder desarrollar la academia hay que realizar una buena gestion
dentro de la cadena de valor, por lo que es importante destacar que se poseen varios
proveedores. Para poder manejar esto eficientemente se va a realizar un plan_de
logistica de entrada, donde se establecera informacion basica de los proveedores, flujo
de materiales y control de inventario. El proveedor oficial va a ser la tienda deportiva
“Invictus”, que es la que va a abastecer de todos los implementos deportivos; también
habra otros niveles de proveedores que se encargaran de abastecer a la cafeteria,
oficina, mantenimiento de la cancha, limpieza de las instalaciones, seguros y
transporte.

Tabla N°6 Proforma de materiales para Rugby

CANTIDAD [ARTICULO PRECIO UNITARIO (PRECIO TOTAL
10|BALOMES GILBERT S 29,68 | 5 296,80
S|CHUTADOR AJUSTABLE S 20,78 | S 103,30
2|CHUTADOR DE PATEQ RAPIDO S 8,905 71,20
4|ESCUDO DE DE PERCUSION S 126,14 | S 504,56
415AC0 DE PLACAJE S 261,18 | 5 1.044,72
4|5AC0 DE PLACAJE JUNIOR S 215,18 | S 860,72
8|BANDERIN SENALIZADO S 14,84 | 5 118,72
1|ARCOS DE RUGBY S 1.320,76 | S 1.320,76
3|ESCALERA DE ENTRENAMIENTO |5 43,78 |5 131,34
20|VALLAS DE ENTRENAMIENTO S 9,65 | S 193,00
3|PICAS ZIGZAG (JUEGO DE SEIS) S 91,27 | 5 273,81
1|MAQUINA DE MELE S 1.031,38 | S 1.031,38
TOTAL 5 5.050,91

Tomado de: Tienda deportiva “Invictus”

Por otro lado es importante recalcar que la instalacion se ubicara en el sector de
Cotogchoa (cerca de las bodegas de Supermaxi); esto debido a los terrenos amplios
existentes en el sector, las buenas vias de acceso, los servicios basicos disponibles y
el acceso a transporte publico dentro del sector. Este sector se encuentra ubicado
dentro del Valle de Los Chillos

Promocioén

La comunicacion que va a ser utilizada se basa practicamente en publicidad,
marketing directo, promocién de ventas y relaciones publicas. A través de estas
herramientas se estima ganar participaciéon de mercado dentro del Valle de Los Chillos
y posicionar este deporte en la mente de los jovenes.

Publicidad: La publicidad de la academia se va a enfocar en redes sociales, mientras
que los medios de comunicacion tradicionales se los va a descartar por el alto costo
gue tienen. La academia usara dos plataformas: “Facebook”y “Twitter”.

Facebook tiene un costo aproximado de $0. Estd herramienta permitira segmentar el
mercado para poder enfocarse en el nicho de mercado que realmente le interesa, ya
que la plataforma te permite promocionarte de acuerdo a las edades y tendencias de
Sus usuarios.

El uso de otras plataformas se evaluara de acuerdo al desempefio que tenga
Facebook a lo largo del primer afio.
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Marketing directo: La idea principal que se tiene es la promocion de la academia a
través de demostraciones en vivo en los colegios ubicados en el Valle de Los Chillos.
El acercamiento se lo realizaria a través de cartas donde se especifique el objetivo de
la demostracion, el cuél es fomentar el deporte a través del Rugby.

Estas demostraciones se las realizara a lo largo del mes de Septiembre, que es
cuando los colegios del Valle de Los Chillos comienzan a ingresar a clases, esta fecha
es estratégica porque es una época doénde los estudiantes comienza a buscar
actividades que completen su formacion, luego de ya estabilizarse dentro de sus
estudios. Por otro lado se ha descartado las fechas de finalizacion de clases porque la
mayoria de estudiantes salen de viaje y evitan comprometerse en este tipo de cursos.

Para poder realizar este tipo de promocion se debe realizar trabajos de logistica para
trasladar materiales, por lo que cada demostracion tendria un valor aproximado entre
$5 y $10 dependiendo la ubicacion del colegio. Por lo que son activaciones muy
eficientes.

Promocion de ventas: La academia pondra precios reducidos entre los meses de
Julio y Agosto, debido a que en este periodo los cursos extracurriculares registran
declives en sus ventas.

Sin embargo la reduccién en los precios se los realizara a través de paquetes que
involucren a grupos desde tres personas. De esta manera el objetivo principal de la
promocién de ventas va a ser incrementar el nimero de clientes durante la época de
verano, con incentivos que les permita continuar en la academia de manera
permanente.

Relaciones publicas: La academia realizara un evento anual en el mes de Enero con
los principales clubes de Rugby del pais, dénde el objetivo se centrara en promocionar
a la academia como un complemento que ayude al progreso deportivo de los clubes,
brindando facilidades para que estos puedan realizar sus actividades dentro de las
instalaciones.

El evento anual iniciara con una actividad protagonizada por los alumnos de la
academia mostrando todos los implementos con los que cuenta la academia, seguida
por una charla de los representantes de los clubes que asistieron y terminara
finalmente con una evaluacion, que permitira mejorar los servicios de la academia,
tomando en cuenta los comentarios de los expertos del Rugby en la ciudad.



17

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

Estructura organizacional y operacional

La Academia de Rugby es una institucién enfocada a la ensefianza deportiva, su giro
de negocio principal se enfoca en los jovenes entre 15y 19 afios que se interesan en
este deporte.

Dentro del aspecto legal y conforme a la Superintendencia de Compafias, la
academia se fundara como una sociedad andénima, con el fin de poder negociar sus
acciones y de esta manera generar mayor capital de trabajo.

Mision:

Somos una academia deportiva enfocada en la ensefianza del Rugby, que busca
posicionar este deporte dentro del Valle de Los Chillos. Y a través de la practica del
Rugby contribuya a disminuir el sedentarismo, ademas de brindar a nuestros clientes
experiencias nuevas dentro del pais.

Vision:

Ser la Academia deportiva mas importante del Valle de Los Chillos, poniendo a
disposicién jugadores preparados a los clubes de Pichincha y contribuyendo al
crecimiento del Rugby dentro del Ecuador.

Objetivos:

o Objetivo general: Formar jévenes que a través de la practica del Rugby
enfoquen su vida a la practica del deporte, para que logren tener un estilo de
vida saludable alejado de los vicos que la sociedad bombardea
constantemente.

e Brindar un espacio deportivo a la comunidad que conforma el Rugby para que
puedan desarrollar y crecer deportivamente acorde a las necesidades que
demanda este deporte.

¢ Realizar un plan financiero dénde se planifique la recuperacién de la inversion
inicial dentro de los primeros cinco afios, a través de estrategias de promocion
y comunicacion.

e Enfocarse en el 5% de la poblacion perteneciente a la clase social C- y D. para
poder brindar un servicio comunitario a través de la practica del rugby a partir
del quinto afio de funcionamiento.
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6.2. Plan de operaciones
Flujograma

El siguiente flujo grama tiene como objetivo mostrar el proceso de compra dentro de la
instalacion. Especificando cada uno de los servicios y las opciones que se manejan
dentro de la academia.

En el diagrama se especificara el desempefio que va a tener cada departamento para
lograr conseguir la satisfaccion del cliente.

TRIBUNA

CAFETERIA

INFORMACION
(10 MIN)

RECEPCIGN
[5 MmN

SALIDA

WVESTIDORES

ALQUILER

!

CANCHA

Figua 1. Flujograma del proceso de compra

6.3. Estructura organizacional
Organigrama
La academia va a tener un organigrama relativamente simple, debido a que muchas

de las actividades administrativas se las va a realizar a través de “Outsourcing”. Es por
eso que el organigrama queda conformado de la siguiente manera:

Presidente

Gerente |

[ 1
Técnico
deportivo

t Asistente Secretaria J

Figura 2. Organigrama de la Academia de Rugby

Administrativo

Presidente:

Sera elegido en la asamblea de accionistas, su cargo durara cuatro afios y podran ser
reelecto las veces que la junta directiva lo requiera. Su funcién es ser el representante
de los accionistas dentro de las actividades que se realice en la instalacion. Igual el
presidente se encargara de comunicar a los accionistas sobre los estados financieros
de la academia, y otros temas que involucren al gobierno corporativo.
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El presidente decidira las fechas y horas de las reuniones con el personal de la
academia.

Gerente:

El Gerente sera la persona encarga de que el negocio se desenvuelva. Esta persona
se encargard de tomar las decisiones estratégicas tanto deportivas como
administrativas. Tendra a su cargo dos departamentos y buscara la forma de que
ambos se desarrollen conjuntamente y en armonia.

Tomara decisiones importantes en situaciones puntuales, sin necesidad de consultarlo
con el presidente o la junta directiva. Es decir el Gerente tendra autonomia pero asi
mismo serd el responsable de cualquier situacion adversa que se pueda presentar.

Técnico deportivo:

Este es el Unico departamento conformado por dos personas. Ambos seran los
entrenadores de la academia, y se encargaran de la parte deportiva, es decir
entrenaran a los jovenes. También seran los que planifiquen los horarios de alquiler a
los clubes, coordinando que no afecte a los entrenamientos diarios de la academia.

Este departamento también se encargara de coordinar con el administrativo la
renovacién de implementos deportivos y la solicitud de nuevos implementos que se
requieran. También se encargaran de especificar las condiciones que debe tener la
cancha y comunicar al departamento administrativo para que ejecute los trabajos.

Administrativo:

Este departamento lo conformara una sola persona, sus funciones son muy extensas y
se dividir4 en dos: Contratacién a través de Outsourcing y manejo de proveedores.

La contratacion de “outsourcing” consiste en contactar proveedores que manejen
servicios contables, mantenimiento y limpieza, cafeteria y seguridad privada.

En la parte financiera se encargara de dar seguimiento a los estados financieros y
entregara informes a la gerencia para gue se tomen decisiones que ayuden a mejorar
los ingresos o el manejo de los recursos econdémicos dentro de la academia.

Igualmente para la adquisicién de otros servicios externos, como limpieza y seguridad.
Este departamento se encarga de realizar licitaciones internas para la adquisicién de
los mismos y en caso de no haber participantes buscara la empresa mas conveniente
para la academia.

Con respecto al manejo de la comunicacién y promocién; este departamento dara las
normas para elaborar un plan de publicidad adecuado para llegar al nicho deseado
optimizando la mayor cantidad de recursos.

Dentro del manejo de proveedores, trabajara conjuntamente con el departamento
técnico- deportivo para ejecucion de la compra de implementes deportivos necesarios
para el desarrollo de la academia.
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7. EVALUACION FINACIERA

En los anexos se podra observar los estados financieros y varias proyecciones a
cinco afios sobre cémo va a ser el desenvolvimiento de la academia. Para los
primeros andlisis se tomara en cuenta principalmente el estado de resultados que
da un diagnéstico importante sobre la viabilidad de la academia de acuerdo a
datos obtenidos en la investigacion de mercado.

7.1. Proyeccién de estado de resultados, situacion financiera, estado de flujo de
efectivo y flujo de caja

Dentro del estado de resultados se puede observar una pequefia utilidad el primer
afo, seguido de dos afios de pérdidas y para luego comenzar a generar utilidades a
partir del cuarto afio. Esto se da porque los gastos en sueldos del primer afio no son
tan altos debido a que no se incluyen los rubros de vacaciones ni fondos de reservar.

Lo més destacable dentro la proyeccién del estado de resultados es el crecimiento de
las utilidades a partir del cuarto afio, donde logra incrementarse desde $1 424 hasta
llegar a los $5 196 de utilidad.

Es importante recalcar que para la proyeccion en el estado de resultados se realizé un
crecimiento anual del 2% en las ventas.

La situacion financiera de la academia va a ser muy estable, ya que el nivel de
endeudamiento es controlable a lo largo de los cinco afios. Genera ademas utilidades
Optimas y posee activos importantes.

7.2. Inversion inicial, Capital de trabajo y estructura de capital

La inversién inicial se encuentra en los $62 350, debido a la infraestructura, la
adecuacion de la cancha, la compra de implementos deportivos y la adquisicion de
otros activos en su mayoria circulantes como articulos de oficina, etc. Esta inversion
se la va a obtener en su totalidad a través de un crédito bancario que se lo cancelara a
lo largo de cinco afios a una tasa del 12% como se lo puede apreciar en la tabla de
amortizacion.

Por otro lado el capital de trabajo se calcul6 de acuerdo a los gasto que requiere la
academia mensualmente, es por eso que para poder sacar un verdadero valor se ha
proyectado que este rubro debe cubrir al menos los dos primeros meses de
funcionamiento. En base a los gastos mensuales que debe tener la academia y
tomando en cuenta los dos meses iniciales de trabajo el rubro va a ser de $14 000. A
partir del tercer mes la academia podria auto sustentarse sola.

7.3. Estados y evaluacion financiera del proyecto

Cabe destacar que dentro de los estados financieros el gasto mas representativo son
los salarios de los empleados, es por eso que se ha tomado la decision de optar por el
outsourcing, en actividades como la contabilidad, seguridad, mantenimiento y limpieza
en general. De esta manera se optimiza el recurso humano, y la academia resulta ser
viable.
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7.4. indices financieros
Valor Actual Neto (VAN)

Para poder tener una vision clara de la viabilidad del proyecto es necesario calcular el
VAN, que se lo obtiene a partir del flujo de efectivo llevados a valor presente, ademas
de tomar en cuenta el valor de la inversion y la tasa de descuento. De esta manera se
calcula cual va a ser la rentabilidad del proyecto por encima de la inversion.

Al usar los flujos de efectivo (Anexo 16) y el interés bancario de la inversion inicial, el
VAN representa la cantidad de $ 13 090,83. Esto representa la rentabilidad del
proyecto traido a valor presente. Es un valor aceptable y brinda confianza para el
desarrollo del proyecto.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

El TIR al igual que el anterior indice nos indica la viabilidad de un proyecto de
inversion, sin embrago el TIR muestra un valor porcentual que representa la
rentabilidad del proyecto por sobre la inversion. Mientras mas alto es este porcentaje,
el proyecto es mas rentable.

Para la obtencién del TIR es necesario obtener los flujos de efectivo llevados a valor
presente y la inversion, para esto recurrimos al anexo 14 y 16. De esta forma se
obtiene que el porcentaje es del 20%. Lo que indica que el proyecto tiene una
rentabilidad del 20% con respecto a la inversion. Este valor que refleja que el proyecto
resulta ser rentable.

Periodo de recuperacion

Este indice es permite saber el nUmero de afios o periodos que tomard recuperar la
inversion, mientras menor sea el nimero sera mas llamativo el proyecto.

El proyecto se recuperara a partir del tercer afio, este valor se obtiene a partir de un
flujo de efectivo acumulado que se lo compara con el valor de la inversion inicial. El
periodo de recuperacion de este proyecto es de 3,21. Es decir que la inversion se
recupera a partir del tercer afio.
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CONCLUSIONES GENERALES

e Se logré elaborar un plan de negocios dénde se incluyd aspectos industriales,
marketing, organizacionales y financieros que permitirdn minimizar los riesgos
al momento de implementar una academia de Rugby dentro del Valle de Los
Chillos.

e El sector del Valle de Los Chillos brinda oportunidades para la implementacion
de una academia de Rugby en el ambito de la infraestructura, sin embargo en
el aspecto legal existen demasiadas complicaciones municipales que
perjudicarian el desarrollo de la misma.

e Laindustria de la ensefianza deportiva genera un porcentaje minoritario del PIB
con respecto a otras industrias, sin embargo la poca competencia la hace una
industria interesante para la inversion.

e Existe un mercado aproximado de 12 000 personas que cumplen con las
caracteristicas sociales y conductuales para la implementacion de la academia
de Rugby dentro del Valle de Los Chillos.

¢ Lafalta de experiencia y la carencia de competencia directa son las principales
debilidades que posee la academia, ya que se imposibilita la capacidad de
obtener valores referenciales de la industria

o El Rugby al ser un deporte nuevo es capaz de generar interés dentro de los
jovenes que gustan de las actividades fisicas pero no se sienten identificados
con los deportes tradicionales.

e A través de una investigacion de mercado se conocié que el Rugby es
medianamente conocido por los jovenes, y dentro de este grupo el interés por
practicarlo es alto. Ademas que los horarios 6ptimos para este nicho de
mercado son desde las 14:00 hasta las 18:00.

e La academia usaréa estrategias de marketing directo para poder posicionar a la
academia. De esta manera se optimiza recurso y se comunica al nicho de
mercado de manera mas eficiente.
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Anexo 1: Prevalencia de activad fisica a escala nacional, por sexo y edad, en
adolescentes de 10 a < 18 afios

Grafico 50. Prevalencia de actividad fisica a escala nacional, por sexo y edad,
en adolescentes de 10 a < 18 anos

Adolescentes masculinos Adolescentes femeninas

B Inacivo % M lrregularmente activo B Activo %

Anexo 2: Prevalencia de tiempo dedicado a ver television y videojuegos, por
edad en adolescentes de 10 < 20 afos
Grafico 49. Prevalencia de tiempo dedicado a ver television y videojuegos, por

edad en adolescentes de 10 a < 20 anos

%

Edad en anos
MW < 2horas W 2-4horas M > 4 horas
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Anexo 3: Datos de laindustria de la ensefianza deportiva dentro del caton Quito
VISTA PREVIA

COMPETIDORES ACTUALES 83 TOTAL DEL MERCADO PROMEDIO POR NEGOCIO
Mecesitas invertir para tu negocio ($) 40.349.966 486.144 17

Total de ventas de los competidores (%) 9.887.791 119.130.01

Total de gastos de los competidores ($) 6.479.926,85 78.071,41

Mumero de personas que trabajan 334 4

Mujeras 105 1

Hombres 229 3

POTENCIALES CLIENTES

Grupo Objetivo 2.238.181
TOTAL PORCENTAJE
Hombres 1.088.811 49
Mujeres 1.150.380 51
Lsd de computadora(Ukimos 6 meses) 1.108.925 50
LUso de internet{Ultimos 6 meses) 942 682 42
Usé de celular(Ultimos & meses) 1.417.200 63

Anexo 4: Valores estimados para la inversion dentro de laindustria de la

ensefianza deportiva.
Grafico de resultados
| Ingrasos vs Gastos v | Sl =

Total del mercado Promedio
por negocio Ingreso vs Gastos
40.349.966 486.144 17
$) 9.887.791 119.130,01 Ingresos
$) 6.479.926,85 78.071,41
334 4 Gast M Ingresos
105 1 astos M Gastos
229 3
2.239.191
Total Porcentaje
0 20,000 40,000 60.000 80.000 100.000 120.000
1.088.811 49
1.150.380 51 Descargar
1.108.925 50
942.682 42

1.417.300 63
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Anexo 5: Previsiones del PIB para los afios 2015, 2016, 2017 y 2018

OFERTAY UTILIZACION FINAL DE BIENES Y SERVICIOS
Miles de ddigres

Variables \ Afios 2015 2016 2017 2018
{prev) {prev) {prev) (prev)

PI1B (pc) 108.625.545 115.642.553 125.093.524 132.564.153

IMPORTACIONES 31.636.000 32.214.000 33.940.000 35.331.000
OFERTA FINAL 140.261.545 147.856.553 159.033.524 167.895.153

COMSUMO FINAL TOTAL 79.315.701 B84.619.808 00.228.457 96.055.769

Administraciones publicas 14 765268 15438 559 16.042 BR9 16.679.776
Hogares B4 550434 63.181 249 74185 568 79.375.9093

FORMACION BRUTA DE CAPITAL FIIO TOTAL 31.268.878 32.027.991 33.066.111 34.045.764

VARIACION DE EXISTENCIAS 1.005.965 1.300.754 1.674.957 2.039.621

EXPORTACIONES 28.671.000 29.908.000 34.064.000 35.754.000
DEMAMNDA FINAL 140.261.545 147.856.553 159.033.524 167.895.153
(prev) Resultados previsionales
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Anexo 6: Valor del PIB dependiendo la actividad econémica
PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Estructura porcentual (o precies de 2007)

Ramas de actividad \ Afios 2013 2014
Clig Cn (p) (prev)
Fabricacion de muebles 0,3 0.4
Industrias manufactureras ncp 0,3 0,5
Suministro de electricidad y agua 22 22
Construccion 10,0 9,8
Comercio al por mayor y al por menor; y reparacion de vehiculos automotores y motociclet 10,3 10,5
Alojamiento y servicios de comida 18 18
Transporte y almacenamiento 6,5 6,6
Carrea y Comunicaciones 3,5 3,5
Actividades de servicios financieros y Financiacion de planes de seguro, excepto segurids 28 2.8
Actividades profesionales, técnicas y administrativas B,3 6,3
Administracion publica, defensa; planes de seguridad social obligatoria b1 6,0
Ensefianza | 5,0 5.1
Senvicios sociales yde salud 31 32
Hogares privados con sernvicio domeéstico 0,3 0,5
Otros senvicios b7 6,7
Otros elementos del PIB 40 39
PRODUCTO INTERNO BRUTO 1000 10:0.,0

[p) Resultados provisionales
[prev) Resultados previsionales

Fuente: Banco Central del Ecuador.




Anexo 7: Inflacion Nacional en el afio 2015

Gréfico 10. Inflacién Nacional
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Anexo 8: Inflacion mensual por divisiones de productos

Gréfico 3. Inflacién mensual por divisiones de productos
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Anexo 9: Tasa de desempleo desde el afio 2009 hasta 2015

FECHA VALOR
Marzo-31-20135 4.84 %
Diciembre-31-2014 4.34 %
Septiembre-30-2014 4.65 %
Junio-30-2014 2.71 %
Marzo-31-2014 5.60 %
Diciembre-31-2013 4.86 %
Septiembre-30-2013 4.33 %
Junio-30-2013 4.8% %%
Marzo-31-2013 .64 %
Diciembre-31-2012 5.00 %
Septiembre-30-2012 4.60 %%
Junio-30-2012 3.19 %
Marzo-31-2012 4.88 %
Diciembre-21-2011 5.07 %
Septiembre-30-2011 2.22 %
Junio-30-2011 6.36 %
Marzo-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 E.11 %
Septiembre-20-2010 T.44 By
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 5.05 %
Diciembre-21-2002 7.93 %
Septiembre-30-200% 5.06 %

Junio-30-2009 B.34 %



Anexo 10: Nivel Socio econémico

Anexo 11: Diagrama de la academia
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Anexo 12: Encuesta

Academia de Rugby en el Valle de Los Chillos (Sector San Rafael)

La siguiente encuesta tiene como propdésito medir y analizar la disponibilidad de los
jévenes a enrumbarse a la practica de un deporte nuevo como el Rugby. El rugby
nacio en Inglaterra y es un deporte similar al futbol americano, se lo practica en paises
como Nueva Zelanda, Australia o Sudéfrica. Pero ha venido incursionando en el
Ecuador desde 2009

EDAD:
1.

¢Qué tipo de actividades realiza en su jornada extracurricular? (puede elegir
mas de una opcion).

___Deportivas ___ Deberes y trabajos
académicos

___Académicas ___Arte y cultura

___ldiomas ___No realiza actividades

Si NO REALIZA ACTIVIDADES DEPORTIVAS la encuesta ha finalizado.
Gracias.

¢, Cuales actividades deportivas realiza en su jornada extracurricular?
___Rugby ___Natacién
___Fatbol ___Karate
___Basquet ___Otra (especifique)
__Voley
¢, Con qué frecuencia practica sus actividades deportivas?
__Todos los dias __Tres veces por semana
__Cinco veces por semana ___Dos veces por semana
__ Cuatro veces por semana
¢, Conoce sobre el deporte del Rugby?
S NO___
Si su respuesta es NO, la encuesta ha finalizado. Gracias.
En una escala del 1 al 5. ¢ Qué tanto le gusta este deporte (Rugby)?

1 2 3 4 5
NADA MUCHO
En una escala del 1 al 5 ¢Le gusta la idea de que exista una academia de
RUGBY dentro de la ciudad?

1 2 3 4 5
NADA | | | | | | MUCHO
Si hubiera una academia especializada en el rugby donde recibiera clases
particulares con entrenadores capacitados, que le permitiera llegar a competir y
gue estuviera ubicado en el valle de los chillos, ¢(Qué tanto estaria usted
interesado en este servicio?

1 2 3 4 5
NADA | | | | | | MUCHO
Enumere del 1 al 5, siendo 1 nada importante y 5 Muy importante, los servicios

gue deberia tener una academia.
Transporte. __ Flexibilidad de
Horarios.
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Alimentacion. ___ Competencias.
Personal capacitado.

9. ¢Cual es su disponibilidad de horario para poder dedicarlo a la préactica del

RUGBY?
Mafnana Tarde Noche

Anexo 13: Calculo del costo

Costos directos GASTOS SERVICIOS Total costos $12.565,00
Detalle ‘Cantidad ‘Precio Unitario |Tota| Mano de Obradirecta | $ 5.000,00 Numero de clientes 120
Entrenadores | 2] $2.500[ § 5.000,00 Gastos Administrativos | $ 7.565,00 Costo Unitario $ 104,71
Total gastos mensuales| $12.565,00
Costo Unitario $ 104,71
Costos variables Margen (30%) 1,30
Detalle Precio Unitario $ 136,12
Sueldos
Gerente S 3.000,00
Supervisor S 1.600,00
Recepcionistas | § 400,00
Utilero S 360,00
TOTAL SUELDOS | § 5.360,00
Seguridad s 80,00
Contabilidad $ 300,00
Limpieza S 125,00
Mantenimiento $ 400,00
Arriendo S 1.000,00
Servicios basicos S 300,00
TOTAL $ 2.205,00
TOTAL GASTOS ADMINI. $ 7.565,00
.. . .z
Anexo 14: Cuadro de Inversion/ depreciacion acumulada
edificios [20aios)
Instalacién Materiales Deportivos (3 sfios)
Total [s z0.000,00 CANTIDAD _ |ARTICULD PRECIO UNITARID | PRECIO TOTAL
Inversidn Fija depreciacién S 1.500,00 10(BALONES GILBERT 3 29,68 |5 296,30
adificios Muebles y Enseres {10 afios] 5| CHUTADOR AIUSTABLE § 2078[§ 103,30
Total [5 30.000,00 Articulas de oficina § 100,00 8| CHUTADOR DE PATEQ RAPIDO g 8,30[s 71,20
Anagueles § 300,00 4|ESCUDO DE DE FERCUSIGN s 126,143 504,56
Mueblesy enseres Escritorios S 700,00 4|SACO DE FLACAJE S 261,18 |5 104472
Total [s 220000 Sillas S 500,00 4[SACO DE PLACAIEJUNICR § 215,18 § 260,72
Mesas § 600,00 8| BANDERIN SERALIZADOD g 14,84]5 118,72
Materiales Deportivos Total $_ 2.200,00 1|ARCOS DE RUGBY s 1320765 132076
Total [s sssom 3[ESCALERA DEENTRENAMIENTD [ 4378[5 13134
depreciacién s 22000) 20[VALLAS DEENTRENAMIENTO s 9,65[5 193,00
Equipos de Computacidn 3| PICAS ZIGZ4G LIUEGO DESEIS) s 9L,27 S 273,81
Total [s 170000 1| MAQUINA DEMELE s 1031,38|5 103138
TOTAL § 585051
Adecuaciones
Total [s 700000 Equipos de computacién (3 afios) depreciacién s 138364
C de Escritorio |5 800,00
Capital de Trabajo Laptaps § 500,00
Total [s 1400000 Total S 1.700,00
depreciacién §  GEEET
Inversidn Fija Tatal | 5 60.850,91 Adecuaciones [3 afios) I depresiacién acumulada ‘ 5 £.603,64
Casped [s 7.000,00
Total [s 7.00000
Inversidn activo diferide depreciacidn S 233333
Trimite legal de constitucién de [a emprasa Capital de trabajo
Total | 51.500 Gasto de servicos [s 7.00000] 2[5 14.000,00
Total | |5 14.000,00




Anexo 15: Estado de Resultados
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2016 2017 2018 2019 2020
Ingresos
Ventas Anuales § 196.014,00 | S 199.934,28 | $ 203.932,97 |$ 208.011,62 |$ 212.171,86
Total de ingresos $ 106.014,00 | $ 199.934,28 | § 203.932,97 |$ 208.011,62 |$ 212.171,%6
Egresos
Mantenimiento $  4.800,00(5% 4.800,00|%  4.800,00 |5 4.800,00 (% 4.800,00
Gasto prestamo § 16.643,54 (5 16.643,54 |5 16.643,54 |5  16.643,54 |5 16.643,54
Arriendo § 12.000,00|% 12.000,00|5% 12.000,00|5 12.000,00|5  12.000,00
Contabilidad $ 3.600,00(5  3.600,00|% 3.600,00|5 3.600,00 | 5 3.600,00
Limpieza § 1.500,00|5% 1.500,00|5 1.500,00|5 1.500,00 | 5 1.500,00
Seguridad 5 960,00 | 5 960,00 | 5 960,00 | 5 960,00 | 5 960,00
Sueldos § 140.533,60 | 5 156.069,46 | & 156.069,46 |5 156.069,46 |5 156.069,46
Servicios bésicos $  3.600,00|5  3.600,00|S 3.600,00|5 3.600,00 | $ 3.600,00
Total $ 183.637,14 ($ 199.172,99 | § 199.172,99 | $ 199.172,99 |$ 199.172,99
Gasto Depreciacion $ 6.603,64|5 6.603,64|5 6.603,64|5 6.503,64 | & 6.603,64
Total egresos $ 100.240,78 | $ 205.776,63 | § 205.776,63 | $ 205.776,63 | § 205.776,63
Utilidad Bruta $ 5773,22|% -5842,35|% -1.843,67|% 2.234,99 | § 6.205,23
Utilidad (15% trabajadores) S 865,98 0 ol s 335,25 | & 959,28
ual S 4.907,24|5 -5.842,35|5 -1.B43,67|5 1.899,74 [ 5 5.435,94
Impuestos a la renta (25%) $  1.226,81 0 ol s 47494 | 5 239,82
Utilidad neta 5 3.680,43|% -5.842,35|5 -1.843,67|5 1.424,81 | 5 5.196,12
Anexo 16: Flujo de efectivo
Detalles ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Ventas $196.014,00 | $199.934,28 | $203.932,97 | 5208.011,62 | $212.171,86
costos $183.637,14 | $199.172,99 | $199.172,99 | 5199.172,99 | 5199.172,99
depreciacidn S 6.603,64|5 6.603,64|5 6.603,64|5 6.603,64|5 6.603,64
Utilidad antes de impuestos 5 4,907,24|% -5.842,35 |5 -1.843,67|5 1.899,74(5 5.435,94
Impuestos 5 1.226,81 |5 - 5 - 5 474,94 | 5 239,82
Utilidad después de impuestos | S 3.680,43 |5 -5.842,35 |5 -1.843,67 |5 1.424,81|5 5.196,12
Amortizaciones 5 6.603,64|% 6.603,64|5 6.603,64|5 6.603,64(5 6.603,64
Capital de trabajo S 14.000,00 | 5 14.000,00 | $ 14.000,00 | 5 14.000,00 |5 14.000,00
Flujo de efectivo S 24.284,07 |5 14.761,29 | § 18.759,97 |5 22.028,45|5 25.799,76




Anexo 17: Balance General

ANEXO 18: CONDICIONES DE PRESTAMO/ TABLA DE AMORTIZACION

Activos

Actiivos fijos
Maquinaria

muebles y enseres
Materiales deportivos
Adecuaciones

Equipos de computacidn
Total activos fijos

Activo Corrintes

Bancos
Total activos correintes

Activos diferidos
Constitucion legal
Total activos diferidos

TOTAL ACTIVOS

Pasivos
Inversign

TOTAL PASIVOS

$30.000,00
$ 2.200,00
$§ 5.950,91
$ 7.000,00
$ 1.700,00
$46.850,91

$14.000,00
$14.000,00

$ 1.500,00
$ 1.500,00

$62.350,91

$62.350,91

$62.350,01
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Monto del crédito 5 6235091
Tasa de Interés 12.00%
Plazo en meses 60
Frecuencia en el afio 12
Fecha de inicio de la tabla Mes Dia Ao
1 2016

Periodo de gracia en meses




ANEXO 19: ROL DE PAGOS/ ANO 1

[van

|$ 13.090,83 |
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2016
Momina Sueldo Horas Extra Total Parcial IESS 9,45% Liguido a Recibir
Gerente General 8 3.000,00 - $ 3.000,00 S 283,50 S 2.716,50
Administracién 8 1.600,00 - $ 1.600,00 $ 151,20 $ 1.448,80
Entrenador 1 8 2.500,00 - $ 2.500,00 $ 236,25 S 2.263,75
Entrenador 2 8 2.500,00 - $ 2.500,00 $ 236,25 S 2.263,75
Recepcionista 8 400,00 - $ 400,00 $ 37,80 S 362,20
Utilero 8 360,00 - $ 360,00 $ 34,02 $ 32598
TOTAL $  10.360,00 $ - $10.360,00 % 979,02 § 9.380,98
Decimo Tercero Decimo Cuarto  Fondos de Reserva Vacaciones '12,45% Total Prov  Total Listo
s 250,00 S 29,50 - - $ 373,50 &% 653,00 S  3.369,50
s 133,33 & 29,50 - - $ 199,20 $ 362,03 S 1.810,83
s 208,33 S 29,50 - - S 311,25 § 549,08 S 2.812,83
s 208,33 S 29,50 - - S 311,25 § 549,08 S 2.812,83
s 33,33 % 29,50 - - $ 49,80 % 112,63 S 474,83
s 30,00 S 29,50 - - $ 44,82 % 104,32 S 430,30
5 863,33 § 177,00 § - $ - $ 1.289,82 § 2.330,15 § 11.711,13
Total anual $ 140.533,60
ANEXO 20: ROL DE PAGOS/ ANO4
2019
Nomina Sueldo Horas Extra Total Parcial 1IESS 9,45% Liquido a Recibir
Gerente General $ 3.000,00 - $ 3.000,00 $ 283,50 $ 2.716,50
Administracion ~ $ 1.600,00 - $ 1.600,00 $ 151,20 $ 1.448,80
Entrenador 1 3 2.500,00 - S 2.500,00 5 236,25 S 2.263,75
Entrenador 2 $ 2.500,00 - $ 250000 $ 236,25 § 2.263,75
Recepcionista 400,00 - & 400,00 $ 37,80 & 362,20
Utilero S 360,00 - S 380,00 S 34,02 § 325,98
TOTAL $ 10.360,00 $ - §10.360,00 $ 979,02 $ 9.380,98
Decimo Tercero  Decimo Cuarto  Fondos de Reserva Vacaciones '12,45% Total Prov  Total Listo
3 250,00 5 29,50 5 249,90 5 12500 5 373,50 % 1.027,90 S5 3.744.40
$ 133,33 & 29,50 S 133,28 $ 6667 S 199,20 § 561,98 S 2.010,78
$ 208,33 & 29,50 $ 208,25 $ 104,17 $ 311,25 $ 86L50 $ 3.125,25
3 208,33 5 29,50 5 208,25 5 104,17 5 311,25 $ 861,50 S 3.125,25
$ 33,33 $ 29,50 S 33,32 & 1667 $ 49,80 S 162,62 $ 524,82
g 30,00 % 29,50 5 2999 & 1500 S5 44,82 5 149,31 § 47529
TOTAL 4§ 863,33 § 177,00 § 862,99 5 431,67 S 1.289,82 § 3.624,81 § 13.005,79
Total anual  $156.069,46
ANEXO 21: CALCULO DEL VAN
ANO1 ANO 2 ANO3 ANOA4 ANOS
5 24.284,07 |5 14.761,29 | 5 18.759,97 | § 22.028,45 | § 25.799,76
[InvERSION | 5-62.350,91 [tasa | 12,00%



ANEXO 22: CALCULO DELTIR

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
5-62.350,91 | § 24.284,07 | 5 14.761,29 | § 18.759,97 | 5 22.028,45 | § 25.799,76
[t | 20%|
ANEXO 23: CALCULO DEL PERIODO DE RECUPERACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANO 5 INVERSION $ 62.350,91
$ 24.284,07 | $ 14.761,29 | $ 18.759,97 | § 22.028,45 | $ 25.799,76 ULTIMO FLUJO | § 22.028,45
Flujo acumulado | $ 24.284,07 | $ 39.045,35 | $ 57.805,32 PORRECUPERAR | $ 4.545,59
P.R ANOS 0,21
PERIODO DE RECUPERACION 3,21
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