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RESUMEN 

 
 

El plan de negocios para la implementación de canchas de baloncesto en la ciudad de 
Ambato buscará ser la pionera para la práctica de baloncesto, el complejo consta con tres 
canchas de madera de arce donde se pueden jugar dos modalidades que son: baloncesto 
normal y streetball. Cabe recalcar que el baloncesto en la ciudad ha venido tomando 
fuerza en los últimos años debido a la creación de la Liga Nacional de Baloncesto y la 
destacada participación de los equipos de la ciudad, razón por la cual el proyecto ha 
tomado esto como motivo principal para la creación de este complejo. Además, después 
de haber realizado la investigación de mercados los resultados corroboran la necesidad 
de canchas de baloncesto cubiertas en la ciudad. Es por esto que el objetivo del proyecto 
es ser una alternativa nueva y distinta para que de esta forma se fomente la práctica 
deportiva y a la vez mejorar la calidad de vida de las personas. Consecuentemente y en 
base al análisis financiero, el proyecto demuestra la viabilidad del mismo y por esta razón 
se ha tomado como positivos los resultados.  
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ABSTRACT 
 
 
The business plan for the implementation of basketball courts in the city of Ambato seek to 
be the pioneer for basketball practice, the sport venue includes three maple courts where 
you can play two modes: normal basketball and streetball. It should be noted that 
basketball in the city has been gaining strength in the last years due to the creation of the 
National Basketball League and the outstanding participation of teams from the town, 
which is why this project has taken this as the main reason for the creation of this sport 
venue. In addition, after performing market research results corroborate the need for 
indoor basketball courts in the city. That is why the project aims to be a new and different 
alternative so by this way sport’s practice could be promoted as well as improving people’s 
life quality. Consequently, and based on financial analysis, the project demonstrates its 
viability and therefore was taken as positive results. 
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1 INTRODUCCIÓN 
 
1.2 Justificación del Trabajo  
 
El hábito de realizar deporte en los ecuatorianos, ha tenido una gran acogida; ya que, con 
los años el tema de mantenerse saludable realizando deporte es más común en los 
habitantes convirtiéndose incluso en una moda. Según datos del Instituto Nacional de 
Estadísticas y Censos, en la provincia de Tungurahua su población se encuentra 
concentrada principalmente en edades jóvenes, en un  29.1%; lo cual es, bueno ya que 
los niños y jóvenes entre los 5 y 19 años son los que más deporte realizan, ya que 
cuentan con más tiempo libre. (Censo 2010). 
 
Por otro lado, el baloncesto es un deporte que ha venido tomando fuerza en los últimos 
años en el Ecuador, así lo certifica la creación de la Liga Nacional de Básquetbol. Es así 
que la ciudad de Ambato es una de las más deportivas, es una de las ciudades que más 
disfruta de este deporte; esto queda demostrado al tener dos equipos íconos en el 
básquetbol ecuatoriano, como son: Importadora Alvarado y CKT.  
 
Por las razones y motivos explicados anteriormente nació la idea de implementar un 
complejo de Canchas de Baloncesto Cubiertas en la ciudad de Ambato. El proyecto 
pretende fomentar la práctica deportiva específicamente del baloncesto, lo que implica la 
construcción de 3 canchas de baloncesto (2 reglamentarias y 1 de streetball). Lo que 
principalmente se busca es hacer que el cliente viva una experiencia única, contar con 
espacios atractivos, desde una variedad de colores de las canchas que a la vez 
representen al baloncesto y que cada equipo cuente con un vestuario separado. Es 
importante para este plan incentivar a que los jóvenes ambateños mejoren su nivel de 
juego de baloncesto y así en un futuro puedan ser ellos quienes representen al Ecuador 
en competencias internacionales. 
 
 
1.2.2 Objetivo General del trabajo 
 
Elaborar un plan de Negocios para verificar la existencia de mercado para las Canchas 
de Baloncesto Cubiertas y la factibilidad del plan en la realidad. 
 
1.2.3 Objetivos Específicos del trabajo 
 
• Realizar un análisis de macro y micro entorno para que mediante el mismo poder 

conocer a la competencia, analizar al consumidor y de esta manera tener una 
ventaja competitiva. También a la vez conocer las variables externas que afectan a 
la empresa. 
 

• Elaborar una investigación de mercados para conocer al cliente utilizando variables 
cuantitativas y cualitativas. 
 

• Realizar un estudio financiero para conocer la factibilidad del plan monetariamente. 
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2 ANÁLISIS ENTORNOS  
 
2.1 Análisis del Entorno Externo 
 
2.1.1 Entorno Externo   
 
2.1.1.1 Político  
 
La Constitución de la República, vigente en el Ecuador desde el 2008, favorece muchas 
áreas como la salud, educación, vivienda, y de manera especial el deporte, priorizando de 
esta manera a la mayoría de sectores sociales, así se manifiesta en el Título VII, Régimen 
del Buen Vivir, Capítulo Primero, Sección sexta, Cultura física y tiempo libre, en el 
Artículo382 señala: “Se reconoce la autonomía de las organizaciones deportivas y de la 
administración de los escenarios deportivos y demás instalaciones destinadas a la 
práctica del deporte, de acuerdo a la ley.” Sin embargo, en los últimos años el actual 
gobierno se ha visto cuestionado debido a la cantidad de impuestos que se han 
implementado para promover el consumo de lo local, situación que es positiva, pero por 
otro lado ha frenado las importaciones, lo cual ha afectado a muchas de las empresas que 
existen en el país y que promueven el deporte.  
 
 
2.1.1.2 Económico  
 
2.1.1.2.1 Inflación Anual  
	
La inflación anual como muestra la Tabla 1, está en 3,78%, este indicador no es favorable 
para las empresas ya que al existir menor inflación las personas pierden el poder 
adquisitivo (dinero) y por lo mismo compran menos artículos o servicios. 

 
 
 
2.1.1.2.2 Tasa de Interés Activa  
 
Al analizar la Tabla 2, es claro que la Tasa de Interés Activa ha tenido un incremento 
significativo; ya que, en Abril de 2015 tenía un cifra de 8.09% y en Octubre cuenta con 
una tasa del 9.11%. El incremento evidenciado en la tabla anterior, es negativa para la 
industria deportiva, ya que si las empresas quieren obtener un préstamo en alguna 
entidad y al tener tasas de interés altas, será perjudicial debido al alto porcentaje a pagar. 
Cabe recalcar que el financiamiento externo es de vital importancia en la Explotación de 
Instalaciones Deportivas. 
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2.1.1.2.3 Riesgo País 
 
El riesgo país, es un índice que intenta medir el grado de riesgo que entraña un país para 
las inversiones extranjeras (Anzil, 2015).  
 
Como se puede observar en la Tabla 3, el Riesgo País, ha venido aumentando 
radicalmente en los dos últimos meses ya que se encuentra sobre $ 1.494,00; lo cual, es 
negativo debido a que este es un indicador que denota un peligro para invertir en un 
negocio en el país. Estos datos no prestan las condiciones necesarias para la industria 
deportiva; ya que, al aumentar la tasa de riesgo país, las empresas no van a tener 
facilidad para obtener créditos en países extranjeros. 

 
2.1.1.2.4 Producto Interno Bruto PIB 
	
El Producto Interno Bruto, en el Ecuador tuvo un decrecimiento de 3,0% con respecto al 
PIB del año anterior 3,5%, como se lo demuestra en la figura 1. El decrecimiento del PIB 
demuestra la inestabilidad que tiene la economía del país; generando inestabilidad a las 
empresas de toda índole. 
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2.1.1.2.5 PIB Petrolero y No Petrolero 
 
El PIB No Petrolero tiene una aportación importante para el crecimiento del PIB. Sin 
embargo, el aporte de la Industria de Artes, Entretenimiento y Recreación, es mínimo por 
lo que no es tomado en cuenta como se lo aprecia en la Figura 2, por ello, en la provincia 
de Tungurahua, se han realizado estudios que permiten conocer de cierta manera ese 
aporte en la provincia y hacer un análisis de esta industria. 

 
Según los datos de la Figura 3, se aprecia que esta industria en Tungurahua cuenta con 
31 empresas competidoras, existe un número relativamente bajo de trabajadores (209), lo 
que significa que ofrecería plazas de trabajo a los habitantes de la provincia. Por otro 
lado, la cifra de potenciales clientes es de 329.856 personas, y refleja que existe mercado 
disponible para la realización del presente proyecto, cabe recalcar que este dato es 
relacionado con el estudio realizado en Tungurahua, es por eso que la cifra de potenciales 
clientes para el cantón Ambato será menor. 
 
En la Figura 4, se refleja la cantidad de Ingresos versus los Egresos en la industria de 
Explotación de Instalaciones Deportivas, es evidente que los ingresos ($80.000) son 
mayores que los gastos ($60.000); lo cual, incentiva a la realización del negocio 
propuesto, cabe recalcar que la ganancia que existe en la industria es moderada; por lo 
cual, se buscará superar a las empresas existentes para obtener un mejor nivel de 
ganancias 
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2.1.1.3 Social  
 
2.1.1.3.1Crecimiento Poblacional  
 
La tasa de crecimiento anual de la población ecuatoriana, se encuentra en el 1,75%, 
(INEC 2010), este es un factor muy importante para la industria deportiva, ya que 
representa un nicho amplio, a quien ofrecer el servicio y a la vez satisfacer sus 
necesidades. Por lo tanto las empresas deberán estar en capacidad de afrontar la 
demanda existente y sobrepasar nuevos retos. 

Conclusiones:   
- En base al aspecto político se ha podido demostrar que existen leyes que 

benefician a la industria de deportiva mediante las leyes mencionadas. 
- Por otra parte, en el análisis Económico los valores no son muy positivos debido a 

la situación actual que se vive en el país.  
- Sin embargo, los datos de la industria son muy favorables en este caso ya 

que se evidencia la existencia tanto de empresas como de potenciales 
clientes lo cual es muy positivo. 

- Finalizando, el crecimiento de la población es muy notable en el país por lo 
que determina una mayor cantidad de posibles clientes para la industria. 

 
2.1.2 Análisis de la Industria 
 
2.1.2.1 CIIU 
 
A continuación se presenta el CIIU de la idea de negocio propuesto; y, según la 
clasificación Nacional de Actividades Económicas de la página del Instituto Nacional de 
Estadísticas y Censos (INEC), las Industrias de Arte, Entretenimiento y Recreación, se lo 
cataloga dentro de la industria de Explotación de Instalaciones con el Código R9311.0 
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2.1.2.2 Fuerzas de Porter 
 
2.1.2.2.1 Rivalidad entre Competidores 
 
En el mercado existe una variedad de complejos deportivos y canchas, donde se practica 
todo tipo de deporte, las cuales están a disposición del cliente. Por esta razón la rivalidad 
entre competidores es de nivel ALTO. 
 
2.1.2.2.2 Productos Sustitutos 
 
Al momento de decidir el cliente cuenta con varias opciones de entretenimiento tales 
como: cines, bares, discotecas, centros comerciales, teatros y parques. Por lo tanto, la 
amenaza de productos sustitutos tiene un grado ALTO.	
 
2.1.2.2.3 Amenaza de Nuevos Competidores 
 
Para montar una instalación deportiva, se requiere de una fuerte inversión, este sería el 
aspecto más importante a considerar en el momento de llevar a cabo o no, un proyecto. 
Sin embargo, existe la posibilidad de que otras empresas o personas puedan aliarse e 
imitar la idea de negocio sin problema.  En conclusión las barreras de entrada tienen un 
nivel MEDIO. 
 
2.1.2.2.4 Poder de Negociación de los Proveedores  
 
Existen dos tipos de proveedores en la industria deportiva: proveedores nacionales y 
proveedores extranjeros. Los proveedores nacionales, son limitados; es decir, cuentan 
con un nivel ALTO de negociación. Por otro lado, los implementos de proveedores 
extranjeros son varios, por esto se le califica con un poder de negociación BAJO. En 
consecuencia, el poder de negociación con proveedores tiene un nivel MEDIO. 
  
2.1.2.2.5 Poder de Negociación de los Clientes  
 
En Ambato, existen una gran cantidad y variedad de: complejos deportivos, canchas 
deportivas y parques; por lo que, el cliente o usuario tiene la potestad de elegir a donde ir 
y que servicio tomar. Por lo anteriormente mencionado, el poder de negociación de los 
clientes es de grado ALTO. 
	
Conclusiones: 

- En el mercado tiene una amplia competencia en lo que refiere a complejos que 
estén enfocados al deporte, debido al auge en las personal de mantenerse en 
forma.	

- Por otro lado, es evidente que dentro del mercado existen varios sustitos  de 
entretenimiento que restan clientes a la industria.	

- Según el análisis de entorno externo realizado en la parte económica se 
consideraría un poco riesgoso invertir en un negocio debido a la situación actual. 	

- La situación de proveedores para la industria es variada sin embargo la mejor 
opción que se presenta son los proveedores extranjeros debido a la tecnología en 
los productos.	

- El consumidor cada vez  se vuelve más exigente, es por esto que las instalaciones 
deportivas deberán mantener un buen nivel tanto en el servicio como en la 
atención dentro del mismo.	
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3.- ANÁLISIS DEL CLIENTE 
 
3.1 Focus Group 
 
El Focus Group se lo realizó a 6 personas de la ciudad de Ambato, con un perfil 
específico (hombres y mujeres,  jóvenes y adultos entre los 15 a 45 años de edad). 
 
Se expuso ciertas indicaciones como que: las preguntas deberán ser contestadas en 
orden y los participantes tendrán un tiempo promedio de 4 a 6 minutos para responder 
cada pregunta que se le realice. (Anexo 1) 
 
Se obtuvo las siguientes conclusiones  

- Casi todos los participantes practican este deporte en canchas de baloncesto 
públicas las cuales son de cemento y se encuentran en un estado poco adecuado 
para garantizar una buena práctica. 

- Como ambateños, podemos expresar que existe dificultad para la práctica del 
baloncesto en la ciudad.  

- Para poder reservar este tipo de canchas se debe ir con mucha anticipación 
- Además recalcaron que al ser Ambato una ciudad referente del baloncesto, no se 

fomenta de manera adecuada este deporte en los jóvenes, debido a la poca 
disponibilidad de canchas. 

 
Al exponerles el proyecto de construcción de canchas para la práctica del básquet, los 
participantes indicaron que: 

- El proyecto al ser una nueva idea beneficiará a la ciudad. 
- Consideran que al existir un complejo con canchas de baloncesto cubiertas, se 

podrá utilizar como un semillero del baloncesto en los jóvenes y a la vez potenciar 
el nivel de este deporte en la ciudad.  

 
Para finalizar presentaron las siguientes sugerencias: 

- Que se ofrezca el servicio complementario para el complejo, con el servicio de bar, 
el cual es muy importante en un lugar donde se practica deporte. 

- La recomendación principal fue que en el bar, exista comida adecuada, que nutra 
y brinde las proteínas que necesita el deportista como por ejemplo: frutas, batidos.   

 
3.2 Entrevistas a Expertos  
 
La  entrevista es una comunicación interpersonal del entrevistador con la persona a 
entrevistar, de tal manera que esto nos da como resultado respuestas verbales por parte 
del entrevistado  y de esta manera que el mismo exprese su opinión sobre el tema 
propuesto en la entrevista. Guía de Preguntas a expertos completas en el Anexo 2. 
 
Primera Entrevista 
Entrevistado: Ab. Xavier Cevallos, presidente actual del Club CKT 
 

1. ¿Qué representa el club CKT? 
Es un equipo representativo de la ciudad de Ambato y campeón actual de la Liga 
Nacional de Baloncesto.  
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2. ¿Cómo califica usted la tarea de la Liga Nacional de Baloncesto? 
El nivel de la Liga Nacional de Baloncesto es muy bueno, pero si se habla de 
formativas en la provincia de Tungurahua, no se ha trabajado de manera 
adecuada en este aspecto. Además, la falta de torneos de baloncesto a nivel 
amateur o aficionado es casi nula en la ciudad de Ambato, lo que causa que no se 
fomente de una manera adecuada el baloncesto.  

3. ¿Cuál es el apoyo que ofrecen las autoridades de Ambato? 
Existe poca preocupación por parte de las autoridades de planificar la construcción 
de más canchas que sean específicas para jugar baloncesto en la ciudad, al igual 
de potenciar y adecuar las 3 existentes. Existe poco apoyo por parte de la afición 
ambateña hacia el Club CKT, esto causa que el club casi no genere ingresos y 
posiblemente el año próximo, Ambato se quede si baloncesto. 

4. ¿Qué criterio tendría usted con relación a la construcción de un proyecto de 
canchas cubiertas de baloncesto en Ambato?  
A la ciudad le vendría bien un proyecto como este, ya que de esta manera se va a 
fomentar el baloncesto en todas las edades y mucho mejor si se van 
profesionalizando los jóvenes que son el futuro de este deporte. 

 
Segundo entrevistado   
Entrevistado: Sr. Miguel Fiallos, Profesor de Educación Física y entrenador de 
Baloncesto de la Federación Deportiva de Tungurahua 
 

1. ¿Cuánto tiempo se ha mantenido como entrenador? 
Son casi 15 años como entrenador de las formativas de Tungurahua en las 
categorías sub 14 y sub 16, de esta manera formando futuras estrellas las cuales 
incluso, han representado los colores del país en campeonatos extranjeros como 
en Argentina. 

2. ¿Háblenos de los títulos alcanzados con la selección de básquet de 
Tungurahua? 
Los logros alcanzados son: tres Campeonatos a Nivel Nacional con las 
selecciones formativas femeninas de Baloncesto de Tungurahua.  

3. ¿Qué opina sobre la construcción de un espacio deportivo con canchas 
cubiertas de baloncesto? 
Me parece una magnífica idea, ya que en Ambato existen promesas deportivas en 
el baloncesto y al existir espacios como este, tendrán la posibilidad de un 
entrenamiento más seguro, y con una mejor calidad de espacio físico, lo que le 
ayudará en su autoestima.  

	
Conclusiones: 

• El apoyo al deporte por parte de las autoridades de Tungurahua  es o poco  o nulo, 
es por esto que no se incentiva de manera adecuada a los jóvenes. 

• La falta de espacios para la práctica de baloncesto es evidente en la ciudad, 
debido a que solo construyen canchas para jugar fútbol. 

• Existe potencial en los jóvenes de la ciudad para el baloncesto, asi lo certifican 
certifican los logros obtenidos en la categoría masculina como femenina. 

• Se debería incentivar en las escuelas y colegios a la práctica de baloncesto para 
que ellos formen parte del semillero de deportistas de la provincia. 
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3.3 Investigación cualitativa y cuantitativa 
 
Metodológicamente, en el plan se realizó una investigación cuantitativa y cualitativa, ya 
que a través de este método se pudieron recoger y analizar datos de manera numérica los 
cuales están incluidos en el campo de la estadística; a la vez, permitió el análisis 
cualitativo. Se aplicaron 50 encuestas, a personas que cumplían con las condiciones del 
grupo objetivo del proyecto. Al finalizar se realiza el análisis de los datos para comprobar 
si existe la viabilidad del plan propuesto. 
 
3.3.1 Encuestas  
 
Se decidió utilizar el método de muestreo no probabilístico; debido a que, no se cuenta 
con una base de datos de la cual se pueda escoger a los miembros para la muestra; es 
decir, no todos los individuos de la población tienen iguales oportunidades de ser 
escogidos. Se seleccionó el método por cuota, ya que las encuestas se las realizó por las 
características de las personas; es decir, fueron aplicadas en un parque, a hombres y 
mujeres que se encuentren realizando actividad deportiva en el lugar. Formato de 
Encuestas (Anexo 3). 

A continuación se detallan los resultados de las preguntas mas importantes realizadas en 
la  encuesta: 
 
El 96% de los encuestados ha respondido que si realiza alguna actividad física, por lo que 
se deduce la existencia de mercado potencial en la industria del deporte, y a la vez los 
mismos podrían ser  clientes para este proyecto propuesto. 
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Por otra parte, el 50% de los encuestados ha aseverado que semanalmente realiza un 
aproximado de dos horas o menos, este demuestra que la población ambateña es 
totalmente activa, lo que es bueno para este proyecto debido a que es notoria la 
necesidad de lugares aptos para el deporte. 

	
Además, con un porcentaje de 75.6% el precio que sugirieron los encuestados fue de $35 
por cancha, con lo que demuestran que el servicio es adecuado para dicho valor. 

	
 
3.4 Conclusiones  
Luego de haber realizado las encuestas, entrevistas y Focus Group; se ha obtenido una 
visión más clara y opiniones muy importantes las cuales han sido de mucho aporte para el 
proyecto que se propone. Por lo que a continuación se detallan varias conclusiones las 
cuales han sido obtenidas mediante las herramientas antes mencionadas: 
 

• La población ambateña realiza mucho deporte, es por esto que la mayoría de 
parques y canchas son utilizados cada fin de semana para realizar actividades 
físicas por hombres y mujeres jóvenes para mantenerse en forma.  

• Hay un nulo apoyo por parte de las autoridades deportivas de la Federación 
Deportiva de Tungurahua, a la práctica del baloncesto y difícilmente se podrá 
llegar a tener deportistas profesionales sin este apoyo. 

• Los encuestados reflejaron que existe un alto interés por parte de los mismos 
hacia la implementación de un complejo enfocado al baloncesto. 

• La mayoría, es decir, el 64.4%, realiza deporte entre amigos, en horario nocturno. 
• La mejor ubicación para el complejo ha sido en la zona centro que obtuvo un 

porcentaje de 46.7%, esto debido a la cercanía de sus viviendas.  
• En cuanto a servicios complementarios dentro del complejo se obtuvo una criterio 

unánime por parte de expertos y encuestados, los cuales se referían a que es muy 
importante por un lado una cafetería (44.4%), la cual hará del complejo un lugar 
más social para que puedan estar más tiempo ahí los deportistas y a la vez 
también la existencia de un gimnasio (35.6%) debido a que el basquetbolista no 
solo debe prepararse técnicamente; sino físicamente, un deportista debe estar 
bien formado en todos los aspectos: técnicamente , físicamente y por supuesto 
mentalmente. 

• Contando con que el baloncesto se encuentra en auge en la ciudad de Ambato, 
por otro lado está limitado por los pocos lugares para su práctica. La 
implementación de este complejo conllevará a que la ciudad tenga un mejor 
desarrollo, mediante este proyecto se fomentara más el baloncesto y la actividad 



11 
	

	

física en la gente, no se debe dejar de lado el tema de las autoridades ya que ellos 
son el motor que debería hacer que la población no caiga en un sedentarismo. 	

 
4.- Oportunidad de Negocio  
 
4.1 Descripción de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el análisis 
interno, externo y del cliente 
 
El proyecto busca cambiar la forma de practicar baloncesto y ofrecer un lugar  adecuado 
para que se fomente en las generaciones venideras lo positivo que es el deporte. 
Entonces, al ser el primer proyecto de este tipo, en la ciudad de Ambato, significa que 
existe una oportunidad de negocio; ya que, no cuenta con una competencia directa y se 
puede aprovechar al máximo esta ventaja, brindando una imagen distinta para contar con 
una gran acogida; de igual forma la población, necesita canchas de tipo recreacional que 
permitan realizar deporte y mejorar la calidad de vida, dando cumplimiento a las políticas 
emanadas en la Constitución de la República y en las leyes secundarias que valoran el 
apoyo al deporte. 
 
De la información recogida sobre la industria deportiva en la provincia del Tungurahua, 
existen 31 empresas, que ofertan espacios para la práctica de varios deportes; sin 
embargo, es necesario en este análisis, describir la realidad existente en la ciudad de 
Ambato, con relación a la práctica del baloncesto, es que no existen canchas de 
baloncesto cubiertas y las existentes son públicas, las que se encuentran solo en 
parques; esto ha provocado que la gente deba ganar un turno para ocupar las canchas, 
sin mencionar el mal estado en el que se encuentran y sin un mantenimiento adecuado.  
 
La influencia que ha dejado la creación de la Liga Nacional de baloncesto masculina, en el 
Ecuador, garantiza que el proyecto llegará al mercado objetivo planteado en la ciudad de 
Ambato, que es de 27.800 personas. 
 
Como pudo certificar el Profesor Miguel Fiallos durante su entrevista, las selecciones 
tanto masculinas como femeninas de baloncesto de la provincia del Tungurahua, no 
disponen de canchas todos los días, esto dificulta el poder practicar continuamente; 
además, necesitan de implementos indispensables de gimnasio para elevar su nivel y 
poder dar una buena representación de la provincia. Por esta razón, se evidencia la 
importancia que tiene la propuesta de un complejo con las condiciones presentadas, 
donde los equipos puedan reservar las canchas con tiempo y aseguren su entrenamiento. 
 
Como se evidencio en la investigación de mercado, el 50%, de los encuestados tienen un 
hábito de jugar baloncesto durante 2 horas en la semana; el 64%, practican este deporte 
más entre amigos; y, un 48,9% regularmente en un horario nocturno. Entonces, estos 
datos demuestran la existencia de demanda para este proyecto innovador, en Ambato. 
 
Se ha recogido información valiosa sobre la ubicación de un proyecto como el que se 
propone, un 46,7%, de la población, manifiesta que sería mejor si está ubicado en la zona 
céntrica de la ciudad, ya que le presta facilidad para llegar al complejo.  
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5.- PLAN DE MARKETING 
 
 
5.1 Estrategia General de Marketing  
  
Después de haber analizado el perfil del cliente que gusta del baloncesto, sus 
necesidades, gustos, preferencias y recalcando que en la ciudad no existe un complejo 
igual o parecido para la práctica de este deporte, la estrategia general de Marketing del 
proyecto que se ha elegido es la de Diferenciación, ya que se busca brindar  experiencia 
única y distinta desde el primer momento para el cliente. 
 
La idea de esta estrategia de diferenciación se la ha escogido debido a que el segmento 
es extenso hombres y mujeres (15 a 45 años) por lo que se ha divido en dos partes la 
primera personas de 15 a 30 años y la segunda de 31 a 45 años, y mediante esta división 
llegar a los dos segmentos mediante diferentes estrategias. 
 
5.1.1 Mercado Objetivo 
 
El mercado objetivo al que está dirigido el proyecto es: 

- Hombres y Mujeres, entre 15 a 45 años de edad,  
- Trabajadores que residan en la zona centro de la ciudad de Ambato,  
- Con un estilo de vida a partir de la práctica deportiva  
- Específicamente que practiquen el baloncesto con una regularidad de 2 horas o 

más a la semana y que lo practiquen junto a sus amigos de manera recreativa. 
 
5.1.2 Propuesta de Valor 
 
La propuesta de valor escogida es la de más por lo mismo, esto tomando en cuenta que 
las canchas de fútbol de césped sintético que se encuentran en el mismo tipo de industria 
y son un competidor, tienen un costo similar con menos beneficios, por lo cual los clientes 
pagarían el mismo valor obteniendo un servicio mejor y exclusivo, potenciando las 
diferenciaciones  de la instalación. A continuación se detallan los diferenciadores 
importantes que destacarán al complejo:  
 

- El recubrimiento de madera que tendrán las canchas es el primer valor agregado 
que tiene el complejo, hay que resaltar que la duela impide que el jugador sufra 
lesiones y a la vez permite que el balón del rebote adecuado para el desarrollo de 
un buen partido de baloncesto. 
 

- Canchas con cubierta la cual permitirá un buen desarrollo del juego sin lluvia o sol 
en exceso que cause molestias en el cliente. 

 
- En el complejo se ofrece una nueva modalidad la cual es conocida como Street 

Ball; la misma se juega con la mitad de los jugadores en la mitad de una cancha 
reglamentaria.  

 
- Instalaciones de primera calidad, un camerino separado para cada equipo con una 

decoración alusiva al baloncesto y a los equipos ambateños, mediante esto se 
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busca que los equipos entren a su respectivo camerino y planeen estrategias para 
salir a ganar el juego.  

 
- Adicional a esto, el servicio complementario que ofrece el complejo, que es la 

cafetería nutricional. La cafetería será alquilada a personas externas que se 
comprometan a ofrecer productos saludables para los deportistas por lo que este 
será un rubro que aporte a los ingresos del complejo. 

 
5.2 Mix de Marketing 
 
5.2.1 Producto  
 
El producto que se ofrece es:  

- El alquiler de canchas cubiertas de baloncesto por horas, para personas o 
equipos, 

Existen tres canchas de baloncesto, dos con las medidas reglamentarias y una de 
streetball (media cancha) en la cual se juega con menos integrantes, para que de esta 
manera las personas que no tengan el número suficiente de jugadores, puedan utilizarla 
sin ningún problema y disfrutar del deporte.  
 
Las canchas serán reservadas con anticipación y el grupo que va a jugar estará a la hora 
indicada para empezar a jugar. Las canchas también pueden ser reservadas para equipos 
profesionales de baloncesto los cuales podrán reservar con tiempo la cancha para que 
puedan realizar su entrenamiento y su preparación. 
 
En el complejo, se realizarán campeonatos internos; o, campeonatos organizados por  
empresas privadas o públicas, para de esta manera promover el deporte en sus 
empleados. 
 
5.2.1.1 Atributo  
 
Las canchas de baloncesto que están en el complejo son: cubiertas, con piso de madera y 
con las medidas reglamentarias, para así, brindar una experiencia única y facilitar el 
desarrollo del juego.  
 
Adicional a esto para hacer más llamativas las canchas, cada una tendrá un color distinto: 
azul, blanco, rojo. 
 
5.2.1.2 Niveles de Producto 
 
5.2.1.2.1 Producto Base 
 
La práctica del baloncesto en canchas de madera cubiertas. 
 
5.2.1.2.2 Producto Real 
 

• El complejo de canchas de baloncesto cubiertas, estará ubicado en una zona 
céntrica de la ciudad de Ambato, para facilitar la llegada del cliente, con esto lo 
que se pretende es tener una ubicación adecuada para comodidad de todos los 
ambateños. 
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• El servicio se lo brindará de miércoles a domingo para que los clientes puedan 
alquilar las canchas, el complejo se mantendrá abierto durante 6 horas al día en 
horario vespertino y nocturno. 

 
• A cada equipo se le entregará chalecos para diferenciar del rival, los chalecos 

serán con los colores representativos de los equipos de la ciudad. 
 

• Las canchas son de madera de Arce, este tipo de madera es exclusiva para la 
práctica de baloncesto debido a su durabilidad y resistencia. 

 
• Esta instalación es diseñada exclusivamente para la práctica del baloncesto, 

cuenta con las dimensiones adecuadas y los implementos necesarios. 
 
5.2.1.2.3 Producto Aumentado 

 
El complejo tendrá a disposición una cafetería nutricional, la cual se enfocará en alimentar 
de una manera adecuada a los deportistas ofreciendo en su mayoría alimentos y bebidas 
naturales como: frutales, cereales,  avenas, batidos y jugos. 
 
Un departamento de enfermería, que estará a disposición de los clientes, el cual será de 
gran apoyo para cualquier eventualidad que se pueda suscitar durante el desarrollo de los 
partidos. 
 
 
5.2.2 Precio 
 
El precio del servicio se ha fijado en $35  por cancha tomando en cuenta los siguientes 
rubros: clientes mensuales y los gastos totales de la instalación. Además, realizando un 
benchmarking de la competencia del valor que pagan los clientes el costo es similar. Cabe 
recalcar, que para establecer el precio también se tomó en cuenta el criterio de los 
encuestados, el cual es exactamente el precio establecido. En el Anexo 5 se detallan 
mejor todos los rubros tomados en cuenta para el cálculo de gastos totales. 

 
Por otro lado también se podrá alquilar media cancha (streetball) con un mínimo de cuatro 
personas con el costo de $15 dólares por cancha, esto será beneficioso para las personas 
que no cuenten con los jugadores suficientes para una cancha completa. 
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5.2.2.1 Estrategias de Entrada  
 

• Estrategia de Penetración 
 
Para la estrategia de penetración, se plantea ofrecer al mercado el uso de las 
instalaciones, con un precio relativamente bajo. Lo que se busca es aumentar las ventas 
sacrificando en cierta parte la rentabilidad del proyecto, sin embargo, esto le permitirá al 
complejo competir con otros espacios similares; de este modo atraer rápidamente un gran 
número de usuarios los cuales conocerán el servicio y a través la primera experiencia 
realizarán un boca a boca  que atraerá a nuevos clientes. 
 
	
5.2.2.2 Estrategia General 
 

• Fijación de precio de Valor Agregado 
 
Se ha escogido la estrategia de Valor agregado; ya que, el complejo cuenta con 
características y servicios complementarios que la competencia no los tiene. El valor 
agregado que se ofrece es la cafetería nutricional, la cual permitirá la correcta 
alimentación de los deportistas que es de vital importancia luego de la actividad  física 
realizada. El fin de esta estrategia es presentarle un servicio a la altura de las exigencias y 
que tenga un precio acorde a la economía local. 
 
 
5.2.2.3 Estrategia de Ajuste de Precios  
 

• Ajuste de Precios : Descuentos 
 
Mediante la estrategia de descuentos, se beneficiará a los consumidores otorgando un 
descuento con la adquisición de la tarjeta para el uso del complejo. Esto consiste en que, 
se le entregará a cada equipo una tarjeta oficial del complejo, en la cual están impresos 5 
balones de baloncesto. Cada vez que los equipos realicen el alquiler de una cancha será 
sellada la tarjeta, para que cuando hayan sellado 5 veces dicha tarjeta, se hagan 
acreedores una hora de juego gratis y será automáticamente separado el día y hora de 
preferencia del consumidor. 
 
 

• Estrategia de Ajuste: Fijación Promocional de  Precios de Publicidad a 
Empresas 

 
 
Para la fijación promocional de precios se ha realizado tres paquetes promocionales los 
cuales serán un ingreso adicional a las ganancias del complejo. Estos espacios de 
publicidad estarán dentro del complejo a los costados de las canchas para que de esta 
manera sea visible para el cliente. A continuación se detallan los paquetes de promoción: 

 
Paquete Oro  (Costo $350) 
 
Este paquete le ofrece a la marca presencia de publicidad, en vallas del complejo tanto 
internas como externas, también la presencia de su logo en el círculo central de las 3 
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canchas, logo de la marca en los tableros y además presencia en los chalecos distintivos 
de los equipos. Este costo es mensual. 
 
Paquete Plata (Costo $150) 
 
El paquete plata ofrece presencia de publicidad, en vallas externas del complejo, además 
presencia del logo en las butacas de los jugadores. Adicionalmente, su logo estará 
presente en el borde derecho de cada cancha. Este costo es mensual. 
 
 
 
Paquete Bronce (Costo $75) 
 
Los beneficios de este paquete será la presencia de publicidad del logo de la marca en los 
camerinos y en distintos puntos tales como vestidores y duchas. Este costo es mensual. 
	
5.2.3 Plaza 
 
5.2.3.1 Canal de Distribución (Venta Directa) 
 
Se ha escogido la venta directa como canal de distribución, debido a que en las 
instalaciones del complejo se encontrará el lugar de reservación para las canchas; y, por 
otro lado la reservación se la puede realizar telefónicamente contactándose con el número 
fijo del complejo. Es decir, la venta es directa, sin intermediarios para que el cliente 
contrate el servicio. 
 
5.2.3.2 Relación directa con el cliente 
 
Se mantendrá una relación directa con el cliente; ya que, no existirán intermediarios los 
cuales traten con el cliente, mientras más directa sea la venta mejor se podrá controlar 
que el cliente obtenga una buena atención y servicio. 
 
5.2.3.3 Servicio postventa 
 
Como servicio postventa se ha escogido el promocional, es decir que a los clientes 
frecuentes del complejo, se les obsequiara un descuento significativo en sus próximas 
reservaciones de cancha, esto se lo realizará mediante una base de datos en la cual esta 
detallado el número de veces que el cliente ha reservado una cancha. Cabe recalcar, que 
este servicio es muy importante en el complejo, para mantener una relación con el mismo 
y lograr una fidelización. 
 
Además el complejo tendrá enfermería la misma estará  a  disposición del público lista 
para cualquier eventualidad. En este departamento se podrá tratar las heridas leves en los 
jugadores, o si es el caso estabilizar hasta la llegada de una ambulancia. 
 
5.2.4 Mix de Promoción   

  
5.2.4.1 Publicidad  
 
Para la publicidad se hará uso de dos tipos de medios de comunicación: prensa escrita y 
radio. En estos medios, se difundirá información acerca del nuevo complejo de 
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baloncesto, resaltando los beneficios de la cancha como: ser el primer complejo de 
canchas de baloncesto cubiertas y los espacios complementarios con los que cuenta. La 
promoción a través de estos medios, busca llegar con el mensaje a toda la población 
ambateña sobre este nuevo servicio, sus horarios y ubicación. 
 
Los periódicos escogidos serán los dos más representativos de la ciudad que son El 
Heraldo y La Hora, estos periódicos tienen un número significativo de ejemplares 
mediantes los cuales ser podrá llegar masivamente con el mensaje deseado hacia la 
población. La publicación será de un tamaño de 14 cm x 10 cm en la sección de deportes, 
con esto lo que se trata es de que el segmento de personas que gusten de realizar 
deporte se informen acerca del complejo. Esta publicidad saldrá cada domingo del mes. 
 
Las radios dos radios seleccionadas son: Radio Ambato y Radio Caracol. Estas dos 
radios son dos conocidas de la ciudad y populares por sus transmisiones deportivas y a la 
vez programas deportivos. En estas emisoras se difundirá una cuña publicitaria de 30 
segundos con una canción actual, un mensaje llamativo y dando a conocer horarios, 
precios, y beneficios del complejo.  
 
La cuña publicitaria en la Radio Caracol se la realizará de lunes a sábado en el programa 
deportivo, en el horario de 12:00 a 14:00 pm, la radio ofrecen 4 anuncios (2 cuñas 
grabadas + 2 menciones) diarias por programa con un total de 104 anuncios. 
 
En la Radio Ambato se pasará la cuña publicitaria de lunes a sábado durante el horario de 
12:00 a 14:00 pm, el paquete incluye 4 cuñas diarias es decir al mes se transmitirán un 
total de 104 anuncios. 
 
 

• Objetivo Publicitario 
 
Difundir publicidad informativa, para introducir un nuevo servicio en la ciudad y 
crear una demanda primaria.  

 
• Presupuesto de Publicidad  

 
Para establecer el presupuesto de publicidad, se utiliza el método de porcentaje de 
ventas, esto quiere decir que se fijara un determinado porcentaje en base a las 
ventas pronosticadas del complejo.  
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5.2.4.2 Relaciones Públicas  
 
Como parte de las Relaciones Públicas, se buscará la interacción social de manera 
permanente; para lo cual, se planificará el evento de Inauguración del complejo deportivo 
donde se trataran temas sobre el Deporte y la necesidad de canchas de Baloncesto en la 
ciudad. Se contará con la presencia del Alcalde de la ciudad, los presidentes de los clubes 
representativos de la ciudad (CKT – Importadora Alvarado), quienes realizarán un breve 
discurso acerca de este nuevo proyecto de la ciudad y su importancia; por otro lado, 
periodistas de radio y prensa escrita de la ciudad y finalmente a los dos equipos finalistas 
del intercolegial de la ciudad. En el evento se brindaran para todos los presentes. 
 
La presencia de los medios de comunicación, garantizará la cobertura del evento, de esa 
manera se dará a conocer a la población la apertura de este nuevo complejo. 
 
Al final los dos equipos colegiales invitados, se enfrentarán en un partido amistoso como 
símbolo de inauguración de las canchas. 

 
5.2.4.3 Venta Personal  
 
Con la elaboración de material impreso promocional con la imagen del complejo 
deportivo, se contratarán dos modelos impulsadoras, quienes promocionarán las 
membresías que ofrece el proyecto y resaltarán los beneficios que otorgan el complejo al 
adquirir este tipo de membresías.  
 
Este tipo de promoción se realizará en lugares estratégicos de la ciudad en donde exista 
una gran afluencia de personas, durante los días sábados; de igual manera en las 
canchas de baloncesto públicas que tengan más acogidas como lo son la de los parques; 
además, en los partidos de la liga de baloncesto profesional donde asisten de forma 
masiva los aficionados al baloncesto. Las modelos recibirán una inducción sostenida, para 
promocionar y dar a conocer todos los beneficios y las membresías del complejo, estarán 
capacitadas para responder a cualquier inquietud de los clientes para despejar cualquier 
duda. 
 
Se mantendrá un stand fijo, con decoración llamativa alusiva al baloncesto, para que de 
este modo se pueda atraer la atención del cliente y posteriormente se acerquen a solicitar 
información.  
 

 
 
 



19 
	

	

5.2.4.4 Promoción de Ventas  
 
La promoción de ventas se hará mediante un cupón de descuento el cual el complejo 
publicará en dos medios escritos el cupón (dimensión 10,1 cm x 5 cm) el cual permitirá al 
cliente obtener un 15% de descuento en la próxima reservación que realice de las 
canchas del complejo, este cupón podrá ser utilizado solo en cada reservación y no por 
persona. De esta manera se brinda un beneficio excelente para el cliente y así poder 
tener una mayor asistencia por parte de los clientes. 
 
El cupón será publicado en el Diario la Hora  y saldrá solo dos sábados al mes, las 
personas que quieran beneficiarse de este descuento deberán recortarlo y presentar el 
día de la reservación en caja y automáticamente obtendrán el beneficio. 

 
5.2.4.5 Marketing Directo 
 
El marketing directo tendrá dos partes, las cuales se las realizará en orden. Primero es la 
creación de una página web del complejo; que contenga información, imágenes del 
complejo, un link para realizar reservaciones vía internet, los clientes podrán registrarse 
gratuitamente en la página web y al hacerlo obtendrán automáticamente un descuento del 
5% en su primera reservación de cancha. De esta manera se obtendrá una base de datos 
la cual será utilizada posteriormente en la segunda parte.   
 
Luego de obtener la base de datos a través de la página web, la segunda parte es el 
marketing de correo directo, donde se utilizarán los correos electrónicos de cada 
persona para enviar un mensaje directo a cada persona con información y publicidad del 
complejo. En este correo se enviará información de precios, descuentos, horarios y cursos 
de baloncesto. De esta manera se mantendrá una comunicación directa con el cliente. 
 
Cabe recalcar que se utilizara CRM, que permitirá recoger la mayor cantidad posible de 
información sobre los clientes y posteriormente crear relaciones a largo plazo para 
alcanzar una mejor satisfacción del cliente.  
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6 PROPUESTA DE FILOSOFÍA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL  
 
6.1 Misión, visión y objetivos de la organización 
 
Misión  
 
La empresa es una organización que se dedica a promover e incentivar el deporte en la 
ciudad de Ambato, mediante la oferta del servicio de alquiler de canchas de baloncesto 
cubiertas, de excelente calidad, con modernas instalaciones las cuales brinden seguridad, 
confort y los más importante la satisfacción del cliente, fomentando la salud y el deporte 
en la juventud ambateña. 
 
Visión 
 
Llegar a ser en 5 años, la instalación deportiva de baloncesto más concurrida en la ciudad 
de Ambato, líder en el alquiler de canchas de baloncesto mediante el posicionamiento en 
la mente de los clientes. 
 
 
Objetivos  
 
 

• Recuperar la inversión inicial realizada del proyecto al quinto año, mediante las 
estrategias del marketing promocional las cuales ayudarán a que la asistencia de 
clientes al complejo aumenten. 
 
 

• Llegar a tener en 2 años un posicionamiento en el mercado, de tal manera que sea 
considerado como el primer complejo especializado en el baloncesto en la ciudad 
de Ambato.  
 
 

• Incrementar el 1% anual de usuarios que asisten a las canchas de baloncesto en 
la ciudad de Ambato, en los próximos cinco años. 

 
 
6.2 Plan de Operaciones  
 
Para poder establecer las operaciones más importantes del servicio, se procederá a 
realizar un flujogramas donde se detalla cómo se realizan los procesos al momento de 
que un cliente se acerca a la instalación para realizar el alquiler de una cancha. Además, 
esto ayuda a analizar los insumos materiales, el personal, tiempos de respuesta los 
cuales son muy importantes dentro de la experiencia del cliente. A continuación se 
describen las 4 operaciones más importantes: 
 

- Se traslada a la Recepción 
- Obtiene la Información requerida 
- Verificación de datos de reservación 



21 
	

	

- Juega el Partido de Baloncesto 
 
6.2.1 Flujograma (Acercarse a la instalación) 
 

                    Figura 10.1. Flujograma Acercarse a la Instalación  
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Figura	10.2.	Flujograma	Acercarse	a	la	Instalación	(Continuación)	

 
El proceso comienza con la llegada del cliente a la instalación, si llega en auto se dirige al 
parqueadero donde recibe un ticket para la validación de su entrada, si llega a pie pues se 
traslada directamente hacia la recepción donde recibirá un trato cordial y muy atento por 
parte del personal de la instalación. Seguido de esto está el punto donde el cliente 
confirma si llega a jugar o a obtener algún tipo de información o si es parte del público 
espectador.  
 
Continuando el proceso el siguiente es de vital importancia debido a que aquí se 
determina si el cliente cuenta o no con una reservación de cancha, si el cliente cuenta con  
una reservación se realiza automáticamente la verificación de los datos y seguidamente el 
pago por el valor por tiempo de juego, en el caso de que no cuenta con una reservación el 
personal procede a la verificar la disponibilidad de canchas; si hay canchas disponibles 
procede a pagar la hora de juego y en el caso de que estén canchas disponibles el cliente 
puede esperar hasta que esté disponible una cancha. 
 
Seguidamente se encuentra otro punto de decisión el cual es si necesita equiparse para el 
juego, si lo necesita si dirige al camerino deja sus pertenencias en los lockers e ingresa  la 
cancha, por otro lado si no necesita cambiarse para el juego se dirige directamente hacia 
la cancha. A continuación viene un punto crítico el cual es el juego del partido, es muy 
importante que la cancha este en las mejores condiciones para que el cliente tenga desde 
su primer visita al complejo una experiencia excelente, al momento de finalizar el partido 
el cliente se dirige a los camerinos, recoge sus pertenencias y posteriormente se dirige 
hacia la salida de la instalación. Para finalizar si el cliente llego en su carro pasa hacia el 
parqueadero y sale de la instalación, en el caso de haber ido en auto se dirige a la salida 
directamente. 
 
Es muy importante mencionar que el personal de la instalación estará encargado de 
brindar la mejor atención al cliente acortando al máximo la cantidad de tiempo de espera, 
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para que de esta manera su estadía y su experiencia sean únicas y a la vez superar sus 
expectativas.   
 
6.3 Estructura Organizacional  

 
 
Gerente General: Es el representante legal y judicial de la empresa, organiza y dirige los 
distintos departamentos, vela por la seguridad del personal, da autorización para las 
compras de la empresa. 
	
Cajera – Secretaria: Se encarga del Manejo de caja chica, cobra a los clientes por el 
alquiler de la cancha, realiza el cierre de caja final, recepción y envió de documentos, 
asistente del Gerente General,  su deber es mantener actualizada la agenda del gerente. 
 
 
Personal de Entrenamiento: Guiar a los clientes que estén en la sala de máquinas, 
brindar consejos de nutrición a los clientes, entrenar a los niños del curso de baloncesto. 
 
 
Community Manager: Es el Encargado de actualización de redes sociales, responder 
inquietudes de los clientes en la página web, está a cargo de difundir las nuevas 
promociones en redes sociales 
 
Personal de Mantenimiento y Limpieza: Son los encargados de la Limpieza de las 
instalaciones, mantenimiento de las canchas, proveer de los implementos a los clientes, 
supervisar el aseo de baños, camerinos y corredores. 
	
SEGURIDAD: Garantiza un ambiente seguro en las instalaciones, brinda tranquilidad a 
los asistentes, entrega y retira los tickets, cuida los carros dentro de la instalación. 
 
6.3.1 Rol de Pagos de la Nómina 
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7. EVALUACIÓN FINANCIERA  
 
7.1 Proyección de estados de resultados, situación financiera, estado de flujo de 
efectivo y flujo de caja  
 
En base a lo analizado del proyecto se puede hacer una aseveración de que es viable y 
se va a poder obtener una rentabilidad que permita afrontar cualquier imprevisto que se 
pueda obtener, debido a que se comienza con unas ventas de solamente un cancha y 
media con un tiempo diario de 6 hora, el cual va a ir creciendo anualmente el 1%, como 
también tenemos el ingreso de alquiler del bar por un valor fijo de $300 en los 5 periodos; 
frente a los diferentes gastos importantes como los que son: gasto administrativo, interés, 
publicidad y servicios básicos que van creciendo conforme a la inflación. (Anexo 8 y 9) 
 
Los Activos corrientes van cambiando anualmente conforme a los ingresos obtenidos, los 
3 primeros años se tiene un flujo de efectivo negativo debido a que se paga puntualmente 
los gastos, sin embargo se sabe que el activo fijo va en crecimiento; es por esto que en 
los dos últimos años  se obtiene un margen de ganancia positivo con el que se recuperan 
las perdidas anteriores. (Anexo 10) 
 
Está apegando a las normativa contables como las impartidas por el estado tanto de 
provisiones, impuestos como lo laboral que se encuentran estipulados en la Constitución 
Política de la República del Ecuador, en el código laboral vigente, las NIC’S, LORTI, NEC. 
  
7.2 Inversión inicial, capital de trabajo y estructura de capital 
 
El Capital de Trabajo con el que se inicia es con 50.000 lo que permite cubrir cualquier 
tipo de improvisto; la inversión inicial es de $205.536,35 debido a que el terreno es propio 
y se encuentra situado en uno de los mejores sectores de la ciudad de Ambato como de 
igual manera todas las adecuaciones, mobiliarios son de excelente calidad. (Anexo 5) 
 
La Inversión Fija Total de este plan de negocios es de $766.236,55 en el que consta el 
terreno y todas las edificaciones que en una parte se encuentra estructurado por el 
préstamo obtenido por la entidad financiera. 
 
7.3 Estado y evaluación financiera del proyecto 
 
El proyecto desde su inicio se encuentra bien encaminado por la facilidad del terreno 
propio con una gran dimensión, excelente ubicación e instalaciones de primer orden; por 
lo que acudirá un gran número de personas con un nivel socioeconómico medio – alto, 
debido a esto se puede obtener una factible rentabilidad pudiendo cubrir los gastos fijos 
como los imprevistos de una manera ágil. 
 
Creando los tres escenarios posibles los cuales son: escenario optimista las ventas 
aumentan un 25% de la base y la inflación promedio baja a un 3% lo que muestra un 
resultado como su nombre lo dice excelente para el proyecto y así recuperar de una 
manera más rápida la inversión realizada. 
 
Escenario Base este escenario demuestra todos los resultados obtenidos en este plan de 
negocios. 
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Escenario Pesimista aquí las ventas disminuyen radicalmente en un 15% de la base antes 
mencionada y lastimosamente la inflación promedio sube a un 7.47%, con lo cual se 
podría cubrir los costos pero no se obtendría ninguna rentabilidad. (Anexo 12) 
 
7.4 Índices financieros 

 
Englobado todos los indicadores financieros aplicados cabe mencionar que este plan de 
negocios puede obtener buenos resultados en base al patrimonio, endeudamiento y 
mercado, a pesar de no contar con acciones y solamente poseer un solo dueño; 
obteniendo una imagen positiva para posibles inversionistas si se lo necesitara, también 
para poder obtener más financiamiento si así se lo requeriría, o en el peor de los casos 
para su posterior venta.  Si bien al inicio no se puede ser lo suficientemente solventes por 
el monto de la deuda financiera, al cerrar estos 5 periodos proyectados si va a ser posible 
obtener una buena ganancia mas no perdida que es lo que se pretende en un negocio. 
(Anexo 13) 
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8. Conclusiones Generales 
 
 

• Luego de realizar la investigación se puede demostrar que existe una demanda 
insatisfecha en la población ambateña que desea jugar baloncesto, es por esto 
que se espera una clientela de 36,288 personas anualmente. Cabe recalcar que 
esta demanda ira creciendo con el pasar de los anos y a la vez también mediante 
el prestigio y reconocimiento del complejo. 
 

• Por otra parte también mediante la investigación de mercados se pudo observar 
que el 60% de los clientes potenciales son hombres y los cuales se encuentran en 
un a edad entre los 16 a 44 años que habitan en la ciudad de Ambato, es muy 
importante aclarar que en la ciudad de Ambato no existe un servicio igual o 
parecido al de este proyecto por lo que sería un proyecto pionero en la ciudad. 

 
• La mejor ubicación para el proyecto se ha de decidido que será en el centro de la 

ciudad debido que mediante la investigación de mercados los encuestados han 
concluido esto, debido a que existe facilidad para llegar a las instalaciones, se 
encuentra en una zona climatológica adecuada, transporte disponible y a la vez 
también cuenta con los servicios básicos requeridos. Además, este sector es 
estratégico debido en el mismo se encuentra la población con un nivel 
socioeconómico medio - medio alto el cual es el target del proyecto. 

 
• Con el fin de realizar una mejor comercialización el proyecto se utilizaran 

diferentes herramientas de comunicación las cuales nos ayuden a llegar hacia los 
clientes con el mensaje deseado. Las herramientas que se utilizaran son venta 
directa, relaciones públicas, marketing directo, publicidad y promoción en ventas; 
mediante las cuales lo que se trata es que el público tenga una mejor acogida al 
proyecto y a la vez hacerlo conocido en la ciudad. 

 
• La inversión inicial necesaria para la realización el proyecto es de $205.536,35 

esta cantidad es relativamente media y alcanzable mediante un financiamiento 
externo. El préstamo bancario que se ha realizado tiene la finalidad de costear los 
gastos de construcciones y capital de trabajo el cual será requerido el primer año 
como en toda empresa. 

 
• Mirando el proyecto desde el punto de vista financiero se puede analizar que el 

proyecto generará un VAN de $482,301.70 la cual a la vez genera un TIR de 
12,30% la misma es superior a la tasa mínima la cual se recibiría en el caso de 
invertir el dinero en una entidad bancaria, por otro lado la relación costo beneficio 
es de 0,05. Como conclusión se puede decir que si bien al inicio el proyecto no es 
lo suficientemente solvente debido al préstamo, al final de los 5 periodos se 
podrán percibir ganancias significativas y beneficiosas para el complejo. 

 
• Para finalizar luego de haber realizado los estudios de mercado, organizacional y 

financiero se da como resultado que el proyecto es viable y por lo mismo 
adecuado para llevarlo a cabo debido a la existencia de mercado y ganancia para 
el mismo. 
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ANEXOS 



	

	

ANEXO 1: Focus Group / Guía del Moderador (Cuestionario) 
 
Focus Group 
 
1.-  ¿Practican ustedes usualmente básquet? 
 
2.- ¿En qué tipo de canchas?, ¿públicas o privadas? 
 
3.- ¿Las canchas existentes en Ambato, prestan las condiciones para practicar el 
básquet? 
 
4.-  ¿La cancha a la que tienen acceso es de cemento o tienen algún revestimiento el cual  
facilite el juego? ¿Se encuentra cubierta? 
 
5.- ¿Se fomenta de manera adecuada la práctica del básquet en Ambato? 
  
6.- En su opinión, ¿qué tan necesario se consideraría la implementación de un complejo 
de canchas de baloncesto cubiertas en la ciudad? 
 
7.- Al implementar este complejo ¿consideran que aportará para elevar el nivel de 
baloncesto ambateño? 
 
8.- ¿Cuál consideran que sería el precio adecuado por persona para el alquiler de estas 
canchas de baloncesto? 
 
9.- ¿En su opinión qué tipo de cancha se utiliza más la reglamentaria o streetball? 
  
10.- En su criterio, ¿qué acogida tendría colocar  en el complejo aros solo para una 
persona?  
 
11.- Al ser este un servicio pagado, ¿podría ser que no tenga una buena acogida debido a 
que su competencia directa no tiene costo? 
 
12.- ¿Qué tipo de recomendaciones propondría usted para este tipo de complejo en el 
caso de que existiese? 
 
13.- ¿A través de qué medios de comunicación desearían enterarse de la existencia de 
este servicio? 
 
14.- ¿Usualmente con quién practica más el baloncesto? 
 
15.- ¿Para su preferencia cual sería la mejor ubicación de este complejo? 
 
16.- ¿En qué horario del día practica el baloncesto? 
 
17.- Para su criterio, ¿el complejo debería ser enfocado para uso de competición de alto 
rendimiento o recreacional únicamente? 
	
 

 
 



	

	

 
 

ANEXO 2: Guía de Preguntas Entrevistas a Expertos 
 
 

Entrevista a los Expertos  
Guía de Preguntas  
 

• Abg. Xavier Cevallos (Presidente del Club de Baloncesto CKT) 
 
P1.- ¿Qué representa el club CKT? 
 
P2.- ¿Cómo califica usted la tarea de la Liga Nacional de Baloncesto? 
  
P3.-  ¿Cuál es el apoyo que ofrecen las autoridades de Ambato? 
 
P4.- ¿En promedio cuántas personas asisten a los partidos de baloncesto de la liga 
nacional de baloncesto? 
  
P5.- ¿Considera usted que existen suficientes lugares adecuados para la práctica del 
baloncesto en la ciudad? 
 
P6.- ¿Cree usted que se está incentivando la práctica del baloncesto en los jóvenes 
ambateños? ¿Qué se podría hacer para incentivarlo de una mejor manera? 
 
P7.- ¿Qué criterio tendría usted con relación a la construcción de un proyecto de canchas 
cubiertas de baloncesto en Ambato?  
 
P8.- ¿Qué tipo de recomendaciones propondría usted para este tipo de complejo en el 
caso de que existiese? 
 
 

• Profesor Miguel Fiallos (Entrenador del Equipo Femenino de la Selección de 
Baloncesto de Tungurahua) 

 
P1.- ¿Cuánto tiempo se ha mantenido como entrenador? 
  
P2.- ¿Háblenos de los títulos alcanzados con la selección de básquet de Tungurahua? 
  
P3.- ¿Considera usted que existen suficientes lugares adecuados para la práctica del 
baloncesto en la ciudad? 
 
P4.- ¿Cree usted que se está incentivando la práctica del baloncesto en los jóvenes 
ambateños? ¿Qué se podría hacer para incentivarlo de una mejor manera? 
 
P5.- ¿Qué opina sobre la construcción de un espacio deportivo con canchas cubiertas de 
baloncesto? 
 
P6.- ¿Qué tipo de recomendaciones propondría usted para este tipo de complejo en el 
caso de que existiese? 
 



	

	

 
 

ANEXO 3: Formato de Encuestas 
 

UNIVERSIDAD DE LAS AMÉRICAS 
 
La siguiente encuesta tiene como propósito el investigar la cantidad de personas 
que estarían dispuestas a pagar por una instalación de baloncesto cubierta en la 
ciudad. Sabemos que su tiempo es muy valioso y por lo tanto no le tomará más de 3 
minutos realizarla. 
 
Escoja solo una respuesta de cada literal: 
 
1.-  ¿Practica usted alguna actividad física? 
 
                          SI                                          No 
 
 
 
2.- ¿Cuánto de su tiempo le dedica a la actividad física (semanalmente)? 

 
2 horas o menos               3 a 4 horas               5 horas o más  

 
 
3.- ¿Le gusta jugar baloncesto?  
 
                 SI                                     NO 
 
Si la respuesta es negativa, ha terminado la encuesta, gracias. 
 
4.- ¿Con qué frecuencia practica usted baloncesto? 
 
Esporádicamente     
 
Dos veces a la semana   
 
Más de dos veces a la semana 
 
 
5.- Usualmente ¿con quién practica más este deporte? 
 
Familia  
 
Amigos  
 
Compañeros de Equipo  
 
Solo 
 
6.-  ¿En qué horario del día le gusta practicar baloncesto? 
 



	

	

Matutino                                  Vespertino        Nocturno  
 
 
 
7.-  ¿La cancha donde usted practica baloncesto es cubierta? 
 
                                   SI             NO 
 
8.- ¿Le gustaría asistir a un complejo deportivo con canchas de baloncesto 
cubiertas? 
 
                                             SI                                                   NO 
 
9.- ¿Para su preferencia, cuál sería la mejor ubicación de este complejo? 
 
Zona Centro  
 
Zona Norte  
 
Afueras de la Ciudad 
 
 
10.- ¿Cuánto sería el costo que usted pagaría para acceder a una hora de este 
servicio de alquiler (valor por cancha) tomando en cuenta que hay 10 jugadores? 
 
$30         $35       $40 
  
 
11.- ¿A través de qué medio de comunicación quisiera informarse acerca de este 
servicio? 
 
Facebook 
 
Correo Electrónico 
 
SMS 
  
Twitter 
 
 
12.- ¿Qué servicios complementarios quisiera que tenga este Centro Deportivo? 
 
Cafetería 
 
Gimnasio 
 
Juegos Infantiles 
 
Escuela de Baloncesto 
 
 



	

	

 
 
Edad: ____________ 
 
 
Sexo:                        Masculino                                      Femenino 
 
 

Ocupación:   Estudiante                  Trabajador  
 
 
Muchas Gracias 
 

	
	
	
	
	
	
 

Anexo 4: Cálculo de Precio 
	
	

	
 
 
 
 
 
 

 
	
	

 
	



	

	

 
ANEXO 5: Inversión Inicial 

 
 

 
	
	
	

ANEXO 6: Proyección de Ventas 
 
 



	

	

 
ANEXO 7: Proyección de Gastos 
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ANEXO 10: Flujo de Efectivo del Proyecto 

 
 

ANEXO 11: Flujo de Caja del Proyecto 
	
	

 
 
 
 

ANEXO 12: Escenarios 
 



	

	

 
 

ANEXO 13: Índices Financieros 

 



	

	

 
 

 
 
 

ANEXO 14: Amortización Préstamo 
	

	
 


