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RESUMEN

El plan de negocios presente corresponde a la creacién de un Centro de
ejercitacion fisica para perros y sus amos. El ritmo actual de la vida de las
personas las vuelve sedentarias y sus mascotas tienen el mismo problema.
Actualmente Quito es una ciudad que tiene la tendencia de hacer deporte y
conservarse saludables, pero descuidan a sus perros los cuales necesitan 30
minutos de actividad fisica. La industria a la que pertenece
“Canientrenamiento” es la R que corresponde a: Artes, entretenimiento y
Recreacion no esta muy copada. La idea de hacer ejercicio junto a su perro no
es algo comun en este pais, es mas las personas no conocen de ejercicios que
puedan hacer junto a su can pero el hecho de poder unificar el tiempo de

ejercitarse les resulta innovadora y cautivante.

Se tendré entrenadores calificados y con experiencia en ejercitacion conjunta,
ademas, un auxiliar médico por si alguna persona se hace dafio, veterinario, un
Pet-Shop, y un Bar. Todo para el completo cuidado de las personas y sus
perros. Siempre se tendra a una persona para ayudar a las personas con todas

sus dudas y atenderles.

Este centro esta enfocado en hombres y mujeres que hagan deporte al menos
tres veces por semana que vivan en Quito,, tengan perros y pertenezcan a las
clases sociales media alta y alta. Se notd que la personas sentian preferencia

por los valles para su ubicacion y es asi como se disefio.

Se van a ofertar varios deportes como: Canicross, Bikejoring, Doga (yoga con
perros), Frisbee, Pelota, Agility, y Adiestramiento, de esta manera los usuarios
tendran varias opciones para ejercitarse en diferentes horarios y con varios

niveles de dificultad por deporte.

Es una manera de salir de la rutina, reemplazar los gimnasios tradicionales y
darse la oportunidad de ser personas sanas con vitalidad y que sus perros

tengan la misma condicién de vida sin usar un tiempo extra.
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ABSTRACT

This business plan corresponds to the creation of a Center for physical exercise
for dogs and their owners. The current pace of life makes them sedentary
people, and their pets have the same problem. Currently Quito is a city that has
a tendency to play sports and kept healthy, but people neglect their dogs which
need 30 minutes of physical activity. The industry that "Canientrenamiento” part
is corresponding to R: Arts, Entertainment and Recreation and that is not taken
over. The idea of exercising with your dog is not common in this country. It is
most people do not know they can do exercises with his dog but being able to

unify the time to exercise them is innovative and captivating.

There will qualified coaches with experience in joint exercise, also a medical
assistant in case someone gets hurt, veterinarian, pet-shop, and bar. Everything
for the complete care of people and their dogs. Always users have a person to

help people with all their questions and assist them.

This center focuses on men and women who play sports at least three times a
week. They have to live in Quito, to have dogs and belonging to the upper and
upper middle classes. It was noted that people felt valleys preference for

location and that is how it was designed.

It is to provide various sports such as: Canicross, bikejoring, Doga (yoga with
dogs), Frisbee, Ball, Agility, and Training, so users will have several options to

be exercised at different schedules and with varying difficulty for sport.

It is a way out of the routine, replace traditional gyms and given the opportunity
to be healthy people with vitality and their dogs have the same living conditions

without using overtime.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Aspectos generales

En esta primera seccion se van a hablar de los antecedentes del plan de
negocios, los objetivos y la hipétesis del mismo.

1.1.1. Antecedentes

A través del tiempo, entre los seres humanos y los perros se ha generado un
vinculo, el cual, se ha visto fortalecido en las ultimas décadas gracias a los
avances en vacunas, veterinaria y el cuidado integral de la mascota, ademas,
el paso de las sociedades humanas de medios rurales a urbanas ha contribuido
con esto dando como resultado que las personas puedas convivir con sus
mascotas bajo el mismo techo. No soélo convivir con sus mascotas sino
considerarlos como parte fundamental de su vida y su hogar. Las mascotas
han llegado a ser mas que simple animales, son hijos, compafieros, amigos y

hermanos.

Acorde a estudios realizados por Anderson, Reid, & Jennings (1992)
encontraron que los propietarios de mascotas tenian: mejor presion sanguinea,
bajo colesterol y triglicéridos que los no propietarios (Germéan, G., Diana, R., &
Granados, N. 2007). Como parte de los muchos beneficios fisicos también
estan los psicologicos que abarcan desde la proteccion contra la soledad y la
depresion hasta una mejor interaccién social y buen humor, incluso incentiva
un estado afectivo positivo y posee varios beneficios sociales. Beneficios que
ayudan a una persona en su totalidad y lo hace vivir mejor y saludable cada
uno de los dias de su vida. Es decir existen cosas que contribuyen las
mascotas a sus amos por si solos y ain no hemos considerado lo mucho que
puede contribuir a la salud hacer ejercicio con un compafiero que necesita

tanto del humano para tener una vida plena (Beck, 1997; Cusak, 1991)



Sin embargo el ritmo actual de vida de las personas que habitan en ciudades
han generado que sus mascotas y en muchos casos ellos mismos tiendan al
sedentarismo, la obesidad debido a la falta de tiempo o dedicacién al ejercicio
fisico. Se busca priorizar necesidades de dinero lo cual lleva al exceso de
trabajo y se le quita importancia a las urgencias de corto plazo como es el
descanso, evitar un estrés agudo y compartir momentos en familia, si
consideramos como parte de un hogar a una mascota 0 un perro en este caso
hay que pensar que ellos necesitan como dice el especialista en perros

Mauricio Davila cuanto menos 30 minutos diarios de ejercicio.

Por estas razones y con intenciones de optimizar el tiempo de los humanos, he
visto conveniente la creacion de un proyecto que fusione los momentos de
ejercitarse tanto de humanos como de sus perros en un solo, con actividades
como: Bikejoring, Canicross, Doga, adiestramiento, agilidad, juegos con pelota,
adiestramiento en un centro que tiene un area al aire libre con una pista de
Bikejoring (ciclismo)y otra de Canicross(trote) y en la parte méas central
espacios para las demas actividades, con horarios convenientes y precios
dependiendo las necesidades y la conveniencia de cada persona, asi estimular
aun mas el vinculo entre amo y su perro, ademas, buscar la salud fisica y
mental de ambos. De esta manera poder combatir al sedentarismo y la
obesidad jaméas estando solo y como si fuera poco hacer feliz al ser que

acompafa al humano en cada uno de sus pasos.
1.1.2. Objetivos Generales
Desarrollar un plan de negocios para la creacion de un area de deporte en

conjunto persona-perro en la ciudad de Quito para determinar si existe

mercado y es financieramente viable.



1.1.3. Objetivos Especificos

e Analizar la industria a la que pertenece el negocio mediante
herramientas como PESTEL y PORTER para determinar las barreras de
entrada y salida.

e Determinar los gustos y las preferencias del mercado objetivo mediante
herramientas de investigacion de mercados tanto cualitativas como
cuantitativas.

e Disefiar un plan de marketing para posicionar al negocio mediante
estrategias de mercadeo en la ciudad de Quito.

e Disefiar un plan de producciones y operaciones para la empresa,
determinando cuales son los procesos técnicos y funcionales de la
empresa.

e Desarrollar una estructura organizacional y asi establecer cuales son los
lineamientos necesarios para el negocio en la ciudad de Quito.

¢ Identificar cuales son los posibles riesgos y problemas que se pueden
presentar al momento de implementar la empresa para contar con
planes de accion.

e Desarrollar un plan financiero para determinar la viabilidad del plan de

negocios en la ciudad de Quito.
1.1.4. Hipotesis
El plan de negocios para la implementacion de un centro deportivo para la

ejercitacion fisica entre amo y su perro tiene mercado y es financieramente

viable.



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

Para efectos del plan de negocios, dentro de este capitulo se analizara a la
industria en general, en que ClIU esta ubicado y el CPC correspondiente. Se
van a investigar y determinar cuéles son las tendencias, la estructura de la
industria, los factores economicos y regulatorios, los canales de distribucion,
ademas, saber cuales son sus fuerzas de Porter, de qué se trata el negocio y
un poco sobre las estrategias que se van a necesitar e implementar para

ingresar a un mercado.

Artes,
Entretenimiento y ciiu
Recreacion R
Actividades
cliu Deportivas, De
esparcimiento y
R93 Recreativas
Explotacién de
instalaciones
Deportivas
chiu Organizacion y gestion de
competencias deportivas
R9311,03 al aire Iibre 0 hajp techo
con participacion de
deportistas profesionales
o aficionados, por parte
de organizaciones con
instalaciones propias. Se
incluye la gestion de esas
instalaciones y la dotacion
del personal necesario
para su funcionamiento.
Figura 1. CllU 4.0
Tomado de INEC (2012)




53270,00

Figura 2. CPC Version 1.
Tomado de SERCOP (2015)

En la figura 2 se ilustra de manera mas didactica la Clasificacion Nacional de
Actividades Economicas conocido como CIIU 4.0 (INEC, 2012).

Segun la Clasificacion Nacional de Actividades Econdémicas (CllU4 Rev. 4.0,
2012) la industria en la que el plan de negocios esta situada es la R9311,03, la
cual menciona que pertenece a “organizacién y gestibn de competencias
deportivas al aire libre o bajo techo con participacion de deportistas
profesionales o aficionados, por parte de organizaciones con instalaciones
propias. Se incluyen la gestién de esas instalaciones y la dotacion del personal

necesario para su funcionamiento”.

En la figura 2 se puede observar que segun el CPC que la clasificacion a la que
pertenece el plan de negocios corresponde al numero 53270,00 el cuél detalla
en esta seccion a las instalaciones deportivas: futbol, béisbol, rugby y atletismo



y pistas para carreras automovilistica o ciclistica, carreras de caballos piscinas,
canchas de tenis, canchas de golf, canchas de baloncesto, pistas de hockey

sobre hielo, gimnasios, cuadrilateros. (SERCOP, 2015).

2.1. La industria

2.1.1. Tendencias

Contribuciones al crecimiento inter-anual (t/t-4) del PIB

o

(=]
ot

_ 2014

o VAENOPETROLERD  wmmm VAB PETROLERD =——FiB

Figura 3. Contribuciones al crecimiento inter-anual
Tomado de BCE(2014)

Para el afio 2013, el PIB tuvo un crecimiento al 4,9% entre el primer trimestre
del afio especificado y el primero del 2014 el cual ha sido en su mayoria del
sector NO petrolero con un 3,7%. El aporte NO petrolero fue de 1,3% al

crecimiento inter-anual.

Para efecto de investigacion se va a analizar las actividades econdmicas que
mas aportan al crecimiento del PIB no petrolero y las contribuciones inter-

anuales que nos ayuda a visualizar el crecimiento de la industria.

Se va a visualizar dos gréaficos en los cuales se ilustra lo mencionado para que
sea mas facil de leer.



Contribuciones al Crecimiento

Servicios Financieros

“omeoy Commicecines -

Algjamiento y sery. De comida

Otros Servicios

0 0,05 0.1 0,15 0,2 0,25 0.3 0,35 0.4

B 2do Trimestre B ler Trimestre

Figura 4. Contribucion a la Variacion del PIN No petrolero
Tomado de BCE (2014)

Con la figura 4 se pude observar que las actividades econémicas que mas
contribuyen al PIB son las de Servicios Financieros con un 0,39% seguido por
el Correo y Comunicaciéon con un 0,16%, sin embargo, podemos observar que

no se queda atras un 0,13% de otros servicios en el 2014.



Contribuciones al Crecimiento

Figura 5. Contribuciones Inter-Anuales
Tomado de BCE(2014)

La figura 5 demuestra la cantidad en porcentaje del crecimiento del sector
econdémico o industria anualmente, le da un valor de 0,18% a otros servicios Yy
demuestra que el mayor crecimiento y aporte a la variacion inter-anual es el de
la construccion con un 0,65%, seguido por el Correo y Comunicaciones y como

un tercer lugar Petréleo y Minas en el 2014.

La industria de Artes, Entretenimiento y Recreacion no tiene un sitio en las
tablas exhibidas ya que su aporte econémico es minimo y no existe un valor
cuantificable, por lo tanto, se hara un andlisis global de la industria de artes,

recreacion y entretenimiento.



Tabla 1. Numero de empresas creadas en Ecuador segun actividad

econdmica.

REGION:

SIERRA

PROVINCIA:

PICHINCHA

INDUSTRIA:

R9311,0

3

1001

5697

Tomado de: INEC 2015

Tabla 2. Ingresos por servicios.

Tomado de: INEC 2010

(VALORES EN DOLARES)

TOTAL

3.848.884.546

PICHINCHA

244.272.276

En la tabla 2 se pude observar que el ingreso total por servicios es de
$3'848.884.546 y en la provincia de Pichincha es de $244.272.276 que sin ser

una de las cifras mas grandes dentro del Ecuador se puede ver que ha ido

aportando poco a poco al crecimiento del pais y al PIB No petrolero.

El PIB no petrolero es el que ha estado sosteniendo la economia del Ecuador

en estos ultimos tiempos, es decir, que de $23.000 millones valor total del PIB

en el tercer trimestre, $19.400 millones le pertenecieron al no petrolero, el 87%

del PIB total. Las actividades no petroleras que mas contribuyeron al PIB no

petrolero fueron: construccion, actividades profesionales, agricultura, transporte
y manufactura. (ANDES, 2012)
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- |
VINTAS

Figura 6. Ciclo de vida

Después de observar los datos anteriores en las tablas se puede analizar y
concluir que esta industria (Artes, Entretenimiento y Recreacion) esta en
crecimiento, aun no se ha podido explorar todo su potencial para que entre en
etapa de madurez, al ser tan amplia también implica que todos los campos que
incluyen no se pueden desarrollar totalmente hasta ahora. Segun el codigo que
pertenece a la industria las actividades el nimero de empresas creadas bajo
esta clasificacion es de 1001 (INEC, 2010) y para el numero general de
empresas en Ecuador, podemos observar que es una industria que tiene

mucho por ofrecer y no tiene competencia alta por el momento.

La etapa de crecimiento implica que se superd satisfactoriamente la
introduccién y las ventas van creciendo de a poco a poco, los competidores
empiezan a crecer de a poco Yy se observa en la figura 7 cuanto ha crecido el
namero de empresas creadas en esta industria. Otra caracteristica importante
de esta etapa es la creaciébn de promociones y publicidad alrededor de los
negocios, cambia el tipo de produccion y las utilidades comienzan a aumentar

porcentualmente. (Promonegocios.net, 2012).
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El tipo de comercializacion por lo general es directo, el duefio alquila sus
instalaciones y dota del personal necesario para su funcionamiento, las
personas o clientes asisten a la instalacion, hacen uso de ellas y se paga por

horas en las que ocup0 y permanecié en la instalacion.

En esta industria se puede mezclar el servicio con un producto que viene a ser
las instalaciones deportivas, sin embargo, no es un producto que se puedan
llevar los clientes, a su casa o algo que puedan consumir o hasta guardar como
parte de sus posesiones. Por esta razén se considera un servicio el uso de las
instalaciones ya que a la final por mas que se pague por consumir o
permanecer en una instalacion deportiva no se puede llevar como en este
caso, el tipo de instalaciones que se comercializan son: campos y estadios de
futbol, hockey, béisbol, atletismo, piscinas, golf, canédromos, hipédromos,
pistas de atletismo, pistas de carreras automovilisticas. Se tiene también
pabellones de boxeo y gimnasios. Cada una de estas instalaciones se puede
encargar de la organizacion y gestion de competencias de manera privada.
(INEC, 2012)

En la tabla 3 se va a detallar el nimero total de competidores actuales dentro
de la industria y adicional se detalla un promedio por negocio de las siguientes
variables: total de ventas, total de gastos, nUmero de personas trabajando y el

namero de hombres y mujeres.

Tabla 3. Cifras de Competidores actuales

NUMERO DE COMPETIDORES 149

Promedio por negocio
TOTAL VENTAS $82,242.45
TOTAL GASTOS $72,601.50
NUMERO DE PERSONAS TRABAJANDO 6
MUJERES 2
HOMBRES 4

Tomado de: INEC 2010
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Después de observar los datos ofrecidos en esta parte de la investigacion
podria decir que es una industria atractiva para el ingreso, la competencia
existe pero no es tan fuerte. Ademas se observa que el total de las ventas es
superior al de los gastos y son los hombres en promedio los que mas trabajan

en la industria.
2.1.2. Estructura de laindustria

En esta parte de la investigacién se va a especificar cuél es la competencia de
la industria segun el cédigo en el ClIU 4.0, cuéales son las caracteristicas de
esta industria, el nUmero de empresas que existen, si hay lideres o es un
mercado compartido, para finalizar cual es la cadena de valor en nuestra

industria.

EMPRESAS DE LA INDUSTRIA

e

by
SAAE % A - P g -
il LT b/ ehddd akiba i

W ANOS

uis

Figura 7. Empresas existentes dentro de la industria Artes, Entretenimiento y
recreacion
Tomado de: SUPERCOM (2015)

En esta tabla lo que se puede observar es que desde el 2008 fueron creciendo
el nimero de empresas poco a poco excepto en el 2012 que bajo a 140 de 207
en el 2011, sin embargo, traido a datos actuales, en el 2015 el niumero de
empresas subié a 1001. Igual se puede ver que dentro de toda la industria

existen pocas empresas pero si se ha ido elevando poco a poco el numero.
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Partiendo del cédigo R9311,03 del ClIU 4.0, ingresando a la Superintendencia
de Compafiias se determina el numero de competidores dentro de la industria

establecida y cuales son los nhombres de estas empresas.

EMPRESAS EXISTENTES EN LA INDUSTRIA

w AMRGOLFS A

m ROCAFUERTE SPORTING CLUS S A

= TOPINVESTMENTS SA
JAMBACORPS A

Figura 8. Porcentaje de participacion de las empresas
Tomado de: SUPERCOM (2015)

Segun la Superintendencia de Compaifiias, dentro de la industria R9311,03 nos
sefala que existen cuatro companiias de tipo Sociedad Anénima y clasificadas
como grandes, los nombres de estas son: AMR GOLF S.A. ROCARFUERTE
SPORTING CLUB S.A. TOPINVESTMENS S.A. ZAMBIACORPS.S.A. Como se
evidencia existen pocas compafilas de competencia dentro de esta industria
donde tres de las cuatro se encuentran en estado disuelto dejando asi un Unico
competidor que adicionalmente es la que tiene el 100% de la participacion
dentro de la industria con una ganancia neta de $10.118,46; esta empresa esta
ubicada en la ciudad de Guayaquil y esta dedicada a la organizacion de
eventos. Sin embargo, al momento de ingresar la pagina de Ecuador en cifras,
en la subdivision de “Si Emprende” se determina que el numero de
establecimientos que existen dentro de la industria (R9311) es de 149 en total
lo cual también se va a tomar en cuenta ya que es una divisibn un poco mas

general a la anterior expresada por la SUPERCOM.
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INFRAESTRUCTURA:

Instalaciones deportivas

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS:

Eleccion y Dotacion del personal adecuado para el funcionamiento

DESARROLLO TECNOLOGICO:

Articulos para modernizar las Instalaciones (pantallas, luces,
amplificacion y sonido

LOGISTICA OPERACIONES: EMERCADOTECNIAJ SERVICIO POST
INTERNA: Y VENTAS: VENTA:

Horarios de Actividades Marketing Atencion al
stencion. dentro de la tradicional. cliente.
Funciones y instalacion. Marketing NO Seguros.
tareas del tradicional. Certificados
personal. Ventas directas, || 9 calidad.
Limpieza Redes sociales.

Figura 9. Cadena de valor de la industria R9311.03

Infraestructura

Es importante conocer que dentro segun el CIIU 4.0 la industria a la que
pertenece el negocio es una instalacion de caracter deportivo, es por esta

razon que se puse en infraestructura “instalaciones deportivas”
Administracion de Recursos Humanos

Las instalaciones deportivas son de cardcter privado y tienen que dotar del
personal suficiente y adecuado para su funcionamiento, es por eso que en la
administracion de R.R.H.H. se detalla la eleccién del personal y ademas, la

dotacion de los elegidos para el funcionamiento de la instalacion.
Desarrollo tecnolégico

Al ser una instalacién deportiva el desarrollo tecnolégico de estas va mas a la

comodidad del espectador y del deportista o amateur. En este casi se destaco
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el uso de pantallas, ampliacion de sonido, luces para que la instalacién tenga
mas uso de las tecnologias.

Logistica interna

Incluye todo lo que son procesos internos de la instalacién para su correcto
financiamiento, por ejemplo: los horarios de atencion, funciones de cada

empleado, tiempos de limpieza y mantenimiento.
Operaciones

Se especifica las actividades y disciplinas que se van a desarrollar y ejecutar
dentro de la instalacion deportiva.

Mercadotecnia y Ventas

Es la manera de vender y promocionar a la instalacion, en este tipo de industria
se especifica el marketing de boca a boca que sirve para recomendar, el uso
de métodos no tradicionales como manera de promocionar es otra manera y
tiene una gran gama de variedades y mas econdémicas como las redes

sociales.
Servicio post-venta.

Incluye la parte de la relacion con el cliente después de la compra, para este
punto se detalla la atencién del cliente post-compra, la venta de seguros de
todo tipo que correspondan al tipo de instalacion deportiva y como ultimo
certificados de calidad de la instalacion y del personal.

2.1.3. Factores econdémicos y regulatorios
Politicas
Estabilidad politica

En Enero del 2015, el presidente Rafael Correa cumplié 8 afios de gobierno, en
los cuales el pais ha sentido una estabilidad con lo que respecta a la politica,
se paso 14 afos de inestabilidad en la que los Presidentes no pudieron concluir

su mandato hasta que llegoé Rafael Corre Delgado. (La Republica EC, 2014).



Salvaguardas

A partir de marzo del 2015, el Presidente de la Republica del Ecuador Rafael

Correa Delgado, decretdé que en el pais se van a poner salvaguardias para

incentivar la produccion nacional y motivar al pequefio y mediano empresario

que entren en una innovacion continua para poder abastecer al mercado

Ecuatoriano entero. Las salvaguardias arancelarias a las exportaciones
adoptadas se aplican a 2800 productos y van desde el 5% al 45% (SECOM,

2015)
Econdmico

Inflacion

Inflacidon Anual del IPC

Bebsdas aichdlcas, tabaco y emupel diermes

Restaurant es y Hoteles —

Echuc acion

BEnesy Senvicos d versos

Figura 10. Inflacién anual del IPC por divisiones de consumo
Tomado de: BCE (2014)

Se puede evidenciar que la mayor carga en inflacion es para la division de

consumo Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefaciente con un 7,9% seguida

por restaurantes y hoteles, en tercer lugar la educacién y para poder ver en la

industria en la que estd ubicado el plan de negocios tenemos a Bienes y

Servicios Diversos con un 2,77% de inflacién sobre el IPC.
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Riesgo Pais

Segun el Banco Central del Ecuador, el riesgo pais promedio del mes de abril
del 2015 que pertenece al Ecuador medido en EMBI es de 796,65 (BCE, 2015)
va de la mano con la estabilidad politica en su analisis, esta mide “la posibilidad
de que un deudor extranjero sea capaz de cumplir sus obligaciones financieras
por motivos politicos y econémicos” (Levy, 1997) Pero segun JP Morgan (2015)

el Ecuador tiene 844 puntos.

Tabla 4.Riesgo pais

PAIS PUNTOS | %DIA | %MES | %ANO

EMBI + 409 | -1,21%| 2,51%| 5,68%
EMBI+ ARGENTINA 602 | -0,33% | -2,58% | -16,27%
EMBI + BRASIL 333 | -3,20% | 3,42%| 28,57%
EMBI + COLOMBIA 230| 0,00% | 16,75% | 17,35%
EMBI + ECUADOR 844 | 0,48%|10,62%| -4,42%

Tomado de: Radio Huancavilca 2015

Aqui se puede ver los puntos de varios paises de América del sur consideradas
economias emergentes en puntos y en porcentajes de dia, mes y afio sumado
el valor de EMBI.

Interés

TABLA 5. Tabla de interés.

TIPO %
Activa 8,45
Pasiva 5,51

Tomado de: BCE 2015

Tasa de interés

“La tasa de interés de tipo activa es la que cobran los bancos por los préstamos
a clientes de primera linea” (GBM, 2015) Es decir, es el porcentaje de interés

gue se cobra a una empresa cuando un banco concede un préstamo en este
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caso es de 5,51% para el Ecuador, de todas maneras es un valor referencial ya
que depende del banco que otorgue el préstamo.

Se considera y es de importancia para cualquier industria el valor de inflacion
acumulada, el ultimo dato que tiene el BCE (2015) es del mes de marzo que
corresponde a 1,63%. Basados en la misma fuente Banco Central del Ecuador
determinamos las tasas de interés tanto las activas como las pasivas las cuales

corresponden al 8,45% y 5,51% respectivamente.

La proyeccién de la economia ecuatoriana para el 2015 segun el Cepal va a
ser de 3,8% del PIB por encima del 2,2% estimado para la region, este
porcentaje se dara en contexto por una lenta pero sostenida recuperacion de la
recuperacion mundial. Es un porcentaje que se da como un incentivo para la
produccién nacional y hacer crecer de poco la economia interna. Basados en el
Banco Mundial el PIB del Ecuador en el 2013 fue de 94,47 millones de dolares
que ha aumentado considerablemente si lo comparamos con los datos del

2010 en el cual tuvo un valor de 69,55 millones de ddlares.

PORCENTAJEOTORGADOS POR EL PYMES

= AGRICULTURA

m BIENES RAKES

= TRANS. ALM. Y COMIDA
CONSTRUCCION

m HOTELERIA

m OTROS SERVICIOS

= OTRAS

Figura 11. Porcentaje de crédito otorgado por el PYMES por sector comercial
Tomado de: BCE (2015)
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En este gréfico se puede observar el porcentaje de créditos que se otorgaron
por el PYMES a los distintos sectores comerciales, el cual podemos observar
que la parte “otros servicios” en el cual entra industria del plan de negocios en

cuestion es un 12% de crédito.
Sociales
Poblacién

En la provincia de Pichincha para el 2010 el numero de la poblacion total era de
2'576. 287 personas entre hombres y mujeres, de los cuales el 48,7% son
hombres y el 51,3% son mujeres. Sin ser menos importante debemos recalcar
que la mayoria de las personas de esta provincia estan ubicados entre los 20 y
24 afios con un 9,6% de la poblacién total. La tasa de crecimiento de la
provincia de Pichincha es de un 0,84% la cual es baja considerando una

década antes que era de 2,99.

Estado civil

ESTADO CIVIL

u CASADO
u SOLTERO
» UNDO

a VUDO
= DIVORSIADO

Figura 12. Estadi Civil de los ciudadanos de la provincia de Pichincha
Tpmado de: INEC (2010)




20

Autoidentificacion

Este grafico detalla la manera en que los ecuatorianos se autoidentican, como
ellos se ven y se sienten con respecto a su raza. Se ha separado en varias

razas como: mestizo, blanco, indigena, afro-ecuatoriano, montubio u otros.

Autoidentificacion

m MESTI20

= BLANCO

m INDIGENA
AFROECUATORIANO

m MONTUBIO

= OTRO

Figura 13. Autoidentificacion de los ciudadanos de la provincia de Pichincha
Tomado de: INEC (2010)

En este grafico se evidencio que el 82% de los ecuatorianos se consideran
mestizos seguido por un inferior el 6% que se consideran blancos, sin
embargo, hay un pequefio porcentaje que se considera indigena y afros. El

porcentaje menor se considera montubio.
Ocupaciones

Y como ultima variable tenemos los porcentajes de las ocupaciones (trabajos)
de las personas que habitan la provincia de Pichincha, en la cual se puede
observar que un contundente 48,2% se reconoce como empleado privado, esta

es una estadistica tomada de habitantes mayores a diez afios (INEC 2010)
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TRABAJOS

8 EMPLEADO PRIVADO

u CUENTA PROPIA

# EMPLEADC DEL ESTADO
JORNALERO O PEON

® EMPLEADO DOMESTICO

= PATRONO

8 NO DECLARADO

= S0CI0

8 TRABAJADOR NO REMUNERADO

Figura 14. Trabajos de los ciudadanos de la provincia de Pichincha
Tomado de: INEC (2010)

Tecnoldgicas

Las tecnologias de la informacién en Pichincha estan sujetas a cuatro variables
importantes para ser consideradas, en las cuales se puede hacer un analisis

porcentual del total de los ciudadanos de Pichincha que las usan.
Comunicacion

Por la parte de la comunicacion esta el uso del celular el cual ha crecido de
manera sostenida a nivel mundial y por qué no en la provincia de Pichincha. El
87,2% de los habitantes, es decir 634.808 ciudadanos usan el celular
frecuentemente. La siguiente variable que tiene un porcentaje acercado a la
mitad de la poblacion, es decir el 48% de la poblacién de Pichincha usa
computadora para cualquier actividad incluso las que no tienen que ver con

internet.
Internet

Existe la parte del internet que solamente el 26,2% es decir 190.920 de los
habitantes tienen acceso a esta tecnologia. Una cifra que es importante para el
uso de las tecnologias de informacion es el indice de analfabetismo tecnolégico
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que en la provincia de pichincha se sitia en un total entre hombres y mujeres
de 17,4%, sin embargo hay que considerar que con un 21% son las mujeres
las que tienen mas alto este analfabetismo en la provincia de Pichincha y los
hombres con un numero inferior de 13,5%. Es importante saber que estos
datos se tomaron de personas y su consumo 6 meses previo al censo (INEC,
2010).

Permisos de funcionamiento (Legal)

Al momento de implementar un proyecto en el cual est4 involucrado una
instalacion en este caso deportiva, se necesitan varias condiciones Yy
regulaciones que son requeridas por varios organismos en nuestro pais y en

este caso en la ciudad de Quito.

Se necesita un permiso municipal de construccion y funcionamiento. Adicional
a esto, se necesitan permisos de los bomberos y la empresa eléctrica. Es
necesario regular periddicamente la emision de gases. Y el permiso del
ministerio del ambiente por el manejo de animales (Los perros no aparecen en

el manual de permisos del Ministerio del Ambiente)
2.1.4. Canales de distribucion

En este punto se va a analizar cuales son los canales de distribucion dentro de
esta industria y en el caso de ser varios cuales son los que mas se utiliza,
ademas, ver cuales son las ventajas y desventajas de estos canales dentro de

la industria.

La industria de Artes, Entretenimiento y Recreacion es considerada como de
servicios, al momento de ser mas especificos y ubicarnos en la parte de
instalaciones deportivas, se sabe con certeza que se da servicio. Teniendo este
principio en cuenta, el canal de distribucion en el que se desenvuelve la
industria antes mencionada es directo. A continuacion en la Tabla 6, se detalla

las ventajas y las desventajas del canal de distribucion.



Productor Consumidor

Figura 15. Canal de distribucion directo
Tomado de: Kotler & Armstrong (2008)

TABLA 6. Distribucion directa.

VENTAIJAS DESVENTAIJAS
Mejor cobertura a menor precio. Pérdida de control.
Apoyo a las promociones locales. Conflicto entre Canales.

Baja inversion en activo fijo. Reduccion de la cantidad de

informacion sobre el mercado.

Sencillez administrativa. .
Complejidad en las estructuras de

precios.

Transferencia de riesgo crediticio. Menor margen bruto.

Tomado de: IDE Business Scool (2013-2014)

23
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2.2. Las 5 Fuerzas de Porter

RIVALIDAD
ON
COMPETITIVA P

(MEDIA) 3

Figura 16. Calificacion de las Fuerzas de Porter

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES. (MEDIA)

El acceso a terrenos o instalaciones que se pueden adaptar o disefiar con
proposito deportivo en Quito no es muy complicado, ademés un parque no
necesita de mucha inversion inicial lo que mas incurre en costos es el
mantenimiento integro del sitio. Hay que tomar en cuenta que hay una
disponibilidad de cerca de 6000 hectareas para construir en Quito (Ultimas
Noticias, 2011) y para esto ciertas normativas que estan reguladas por el
Municipio de Quito para la construccién de propiedades y parques. Por estas
razones al tener una inversion inicial baja, pero gran acceso a instalaciones y
regulaciones de construccion y normas de calidad se considera que esta fuerza

es de ponderacion media.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES. (ALTA)

La variedad de opciones para hacer ejercicio y los lugares para realizarlo es
bastante amplia, sin embargo, no muchas de las instalaciones son de caracter
privado. Las instalaciones y opciones municipales también contribuyen a que el
poder de negociacion con los clientes sea alta ya que tienen una gran gama de

opciones de donde elegir.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS. (ALTA)

El Distrito Metropolitano de Quito cuenta actualmente con 27 bosques y
parques (17) en el interior y en las periferias de la ciudad que ademas estan
equipados con varios servicios que aportan a la recreacion de los ciudadanos
(El Telégrafo, 2014). Estos lugares sirven de recreacion, esparcimiento y de
lugar para que los quitefios puedan desarrollar deporte. Adicional a esto, Quito
cuenta con 15 km de Ciclovia (Ministerio de Transporte y Obras Publicas,
2014). La gran demanda por establecimientos o programas de ejercicios, por
maquinas para ejercicio en casa han hecho que el mercado del ejercicio se
extienda aun més. Por todas estas razones considerando el numero de ofertas

y la amplitud de ellas se considera a esta fuerza alta.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES. (BAJA)

La creacién de parques e instalaciones de estilo cubierto o aire libre no
requiere de muchos implementos para equiparlos, es mas, el tipo de
infraestructura que usa es de alto acceso en el mercado ecuatoriano y en este
caso Quitefio. Existen muchos proveedores de juegos infantiles y equipamiento
para realizar deporte en instalaciones de este tipo. Estas razones llevan a la

conclusién de que el poder de negociacion con los proveedores es bajo.
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RIVALIDAD COMPETITIVA. (MEDIA)

En la industria R, existen lugares en los cuales se presta o se alquilan
instalaciones que son de caracter privado como centros de Paintball y son
instalaciones que cuentan con su propio personal, es decir ademas, existen
clubes sociales donde las personas que compran su membresia para la
entrada cuentan con un espacio para ellos y disponer de las instalaciones a
conveniencia. Sin embargo no hay que dejar de lado que la competencia mas
fuerte estd en la infraestructura y es en lo que compiten. Por esta razon se
encuentra una competencia tan fuerte o muchas opciones de elegir y se

pondera como media ya que existen varias opciones, pero no son demasiadas.

2.3. Lacompafiiay el concepto de negocio

En esta seccidn se va a detallar la parte del negocio que se esta proponiendo,
el por qué nacié la idea y cual es la diferenciacion. También se ve la estructura
legal y cudl es la mision, la visién y los objetivos del negocio al corto, mediano y

largo plazo.

Se va a analizar cual es el servicio que se ofrece y las estrategias que se van a
utilizar tanto de ingreso como de crecimiento. Como parte final se va a realizar

un andlisis FODA con sus respectivas matrices.

2.3.1. Laideay el modelo de negocio

En el 2014 se desarrollé un simposio de Vida Activa y Saludable de la Serie
Cientifica Latinoamericana en Buenos Aires, el cual tratd temas sobre los
beneficios de la actividad fisica y como esta afectando el sedentarismo a las
personas al punto de causar un gran porcentaje alrededor del mundo y
especificamente en Ameérica el numero es cercano a 679.000 (personas) el
5,5% del total mundial segun la OMS.
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Es decir existe una gran relacion entre la actividad fisica, la vida saludable y
reduccion del riesgo de enfermedades crénicas. Lamentablemente la tercera
parte de los adultos y el 80% de los adolescentes a nivel mundial no tienen
ningun tipo de actividad fisica y ademas no solo afecta a la salud sino que tiene
complicaciones en el desarrollo econémico de cada uno de sus paises. (Metro
Ecuador, 2015)

Segun la pagina del ex candidato a la presidencia de la Republica del Ecuador
Norman Wray en Quito existen aproximadamente 300.000 perros de los cuales
el 60% de ellos tienen hogar y son de caracter doméstico, los demas son
perros callejeros. 210.000 perros tienen un duefio que cuida de él y tiene

responsabilidad de esta vida.

Hay que saber que asi como para los humanos el sedentarismo es perjudicial
para su vida y salud, lo es también para el perro. Existen varios estudios que
indican que los patrones de comportamiento, alimenticio y de actividad fisica
por lo general se reflejan en su mascota y estan relacionados (Yaissle JE,
Hollowey C, Buffington CA, 2004), (Robertson ID, 2003) y asi se determind que
los perros con duefios obesos tienen un 4,9 veces mas de ser obesos como

sus duefos.

Por esta razon la entrenadora de perros Grisha Stewart, recomienda como
minimo 45 minutos al dia de ejercicio para tener un perro saludable, que no
sélo le evita enfermedades cardiacas, de musculos y cosas mas fuertes como
cancer, sino que ayuda a los perros con problemas de comportamiento a que
puedan sobrellevar su hiperactividad y estrés por mucho tiempo de soledad y

sedentarismo (iMujer, s/f)

Muchas personas dejan de hacer ejercicio por el hecho de sentirse solas y que
no hay alguien que les acompafien, sin embargo, no han considerado que en
su casa tienen un fiel amigo en espera de su dosis de actividad y no solo eso,

sino que es fiel y no esta para quejarse acerca de nada. Los perros se
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caracterizan por excelentes compafieros y ayudan a la salud de los humanos

de manera integral y es un hecho comprobado.

Muchas veces la falta de tiempo de las personas pasa a ser una excusa para
descuidar la salud propia y la de su mascota, sin embargo ahi es donde nacio
la idea de este negocio, en la necesidad de ambos de evitar y combatir el
sedentarismo para una vida mas optima de ambos. El punto es juntar el
momento de ejercitarse para reducir el tiempo que llevaria hacer actividad por
separado y tener un comparfiero que por si sélo te da beneficios pero al
memento de ejercitar podria ser de mucha mas ayuda que un acompafante
humano. Ademas esto tiene un beneficio econémico, ya que no debes invertir
en un gimnasio o una membresia para la persona y pagar también a un

paseador 0 un gimnasio canino, ahora el pago sera uno solo.

Actualmente en Quito no existen establecimientos en los cuales los duefios de
perros puedan hacer ejercicio en conjunto con su mascota, es mas, no tiene
informacion plena de cuales son los ejercicios que les podrian contribuir a
ambos o el como emplearlos de manera adecuada para poder sacarle el
beneficio maximo, no seria como ir a un parque y ver correr al perro o
simplemente lanzarle la pelota, la diferenciacion entra por poder ser parte de
este ejercicio. Trotar, realizar ciclismo, innovarse en cada paso y sentir como tu
cuerpo se tonifica y toma una mejor condicion y el del perro de igual manera.
La diferenciacion de este negocio ayuda a tener una mejor relacion con tu can
y pasar un tiempo de calidad en el cual se pueda sacar provecho de cada
actividad, saber que vas a ser pionero en muchos ejercicios que en Ecuador no
son comunes y que no son complicados, te ayuda a que puedas ejercitarte sin

necesidad de ser profesional en un deporte en especifico.

2.3.2. Estructuralegal de la empresa

Basandose en la Ley de Compafias Codificacion No. 000. RO/312 de 5 de

noviembre de 1999 en la cual se describe claramente cuales son las
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disposiciones generales de las diferentes tipos de compafiias, cuales son los
tipos de personas que pueden asociarse, las clausulas con respecto al capital,
derechos, obligaciones y responsabilidades y cOmo se maneja la
administracion, se ha determinado basandose en la seccidén V que el negocio
se va a establecer como una Compafiia de Responsabilidad Limitada mas

conocida como “Compaifiia Limitada” o su correspondiente abreviatura.

Tipo:

Compafiia Limitada.
Nombre:
Canientrenamiento
Domicilio Fiscal:
Autopista General Rumifiahui puente 5, calle K Oe 7 N9-21
Representante legal:
Yadira Herrera Regalado
Socios:

Mauricio Davila

Maria Emilia Reyes

Francisco Javier Franco

Después del respectivo andlisis se desea destacar varios puntos importantes
de la Ley de Compafiias por lo cual se decidi6 optar por el tipo de compafia de
sociedad limitada, por ejemplo:

e Para establecer la compaiiia se requiere de dos o mas personas (con un
maximo de 15).

e El hecho de ser parte de la compaifiia, los integrantes no adquieren la
calidad de comerciantes.

e Se tiene por finalidad la realizacion de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitidas por La Ley.

e Son sociedades de capital.

e Para integrarla se requiere capacidad civil para contratar.
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¢ No se puede integrarla o formar parte de los socios si son parientes de

alguna manera.

2.3.3. Mision, Vision y Objetivos

- Mision:

Eliminar el sedentarismo de las personas y su mascota con técnicas
dinamicas e innovadoras para que el momento de ejercicio aporte una

dosis de valor inigualable al dia a dia.

- Vision:

Posicionarse en el 2017 como el primer centro deportivo para personas y

perros en la ciudad de Quito.

Objetivos:

Corto Plazo:

e Alcanzar un total de 50 membresias vendidas en el primer afio de
funcionamiento mediante estrategias de marketing que atraigan al
nuevo cliente.

e Reclutar a un total de 6 entrenadores a través de un proceso de
seleccion de Recursos Humanos en 5 meses que estén capacitados
para que den clases en el centro deportivo.

e Implementar en el primer afio 6 actividades deportivas tipo persona-
perro para desarrollarse en el centro deportivo mediante la
adecuacion de los espacios necesarios para la realizacion de las

actividades.
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Mediano Plazo:

e Aumentar en un 25% la asistencia al centro deportivo en el segundo
afio de funcionamiento a través de publicidad boca a boca y
recomendacion de los asistentes.

e Alcanzar un 20% de rentabilidad a través de la venta de membresias
a partir del tercer afo en el centro deportivo.

Largo Plazo:

e Llegar a tener el 25% del mercado de las instalaciones deportivas a
partir del afio niamero 5 de funcionamiento con ayuda de los
esfuerzos de marketing y estrategias de permanencia y crecimientos

en el mercado.

2.4. El producto y/o servicio

El Centro Deportivo es un lugar al aire libre disefiado para el beneficio fisico de
una personay su perro. Se han pensado en ejercicios y actividades fisicas que
son para realizarse en conjunto y brindaran un beneficio deportivo y para la

salud tanto de la persona como de su can.

Se tendré acceso a este Centro por medio de membresias, se diferenciara el
precio por la forma de pago, es decir, existen niveles de precios con un limite
de pago por un afio. Habra tipos de paquetes de servicios por ejemplo una
consultoria veterinaria con el pago de tres meses, una sesion de pelugueria
canina, dos consultas veterinarias con el pago de seis meses, dos sesiones de
peluqueria canina, tres consultas veterinarias y un arnés por el pago de doce

meses.

Se tendra una recepcion en la que los clientes podran hacer llegar cualquier

inquietud, inscribirse, realizar pagos, etc. Habra un personal capacitado para
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atender a los clientes y dar la informacién necesaria. Se tendra entrenadores
para cada disciplina deportiva y horarios de atencién del centro y horarios para

las clases grupales que requieran especial atencion y supervision.

La decoracion del lugar al ser al aire libre pasa por lo rastico, se va a utilizar
materiales reciclados como neumaticos, troncos y mas materiales para hacer
los asientos y los lugares de descaso e hidratacion. Toda la decoracion le
transmitira la experiencia de estar en contacto con la naturaleza acompafado
de su mejor amigo el perro, ademas, el plus natural hard que se sienta

saludable en un lugar que transmite salud y amor por la naturaleza.

Cada una de las actividades y deportes tienen beneficios fisicos tanto para las
personas como para su perro y se podra ir subiendo de nivel poco a poco para

un mejor desempeno, las lineas de producto a ofrecerse son:

DOGA: El doga es una es una variacion del yoga tradicional el cual incorpora a
su mascota (perro) haciendo que el amo y el can estiren y tengan beneficio
fisico para ambos.

CANICROSS: EI Canicross es una variacion del trote, en el cual el can
acompafa y trota a lado de su amo. Se utiliza un arnés especial para poder

ejecutarlo.

BIKEJORING: EIl Bikejoring tiene el mismo sentido que el Canicross pero en
este deporte se utiliza la bicicleta como transporte del humano y el perro va a

su lado sujeto con arnés especial disefiado para el deporte.

AGILITY: Este es un deporte en donde el perro tiene que pasar y resolver un
namero determinado de obstaculos en el cual se pone a prueba sus
habilidades y agilidad. En todo el recorrido el amo debe seguirlo a su lado y

hacer el recorrido junto al can.
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FRISBEE: En el frisbee con perro el amo y el perro existe una gran demanda
fisica, se lanza el instrumento y el perro debe correr a recogerlo. El Frisbee no
es solo lanzar, posee muchos trucos y saltos que son parte del deporte y hacen

que la actividad fisica sea completa.

PELOTA: Tiene el mismo sentido que el frisbee pero el instrumento cambia, sin

embargo, es valioso fisicamente para ambos.

ADIESTRAMIENTO: Esta es una actividad fisica a cargo de un profesional el
cual va instruir al amo y su perro como es el correcto manejo de los

instrumentos para la realizacidén de ejercicio y volvera al perro sociable.

2.5. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

Se va a detallar en esta seccion cuales son las estrategias elegidas para el
ingreso y el crecimiento del plan de negocios, partiendo de la de introduccion y
teniendo como guia al libro de Direccion de Marketing de Lambin se va a

detallar el porqué de esta estrategia asi como también el de la de crecimiento.

- Ingreso al mercado:

Hay que saber que la estrategia escogida va a variar dependiendo del
tipo de ventaja competitiva que se quiera tener en el inicio del negocio,
se puede escoger entre las cuatro estrategias basicas que son:
diferenciacion, Liderazgo en costos, especialista, especializacion en
costos. (Lambin, 2008, p. 285)
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Figura 17. Estrategia de ingreso al mercado
Tomado de: Lambin (2008)

En este caso se esta en un mercado en el que las personas tienen opciones
y pueden ejercitarse en instalaciones de todo tipo, pero la estrategia se va a
concentrar en las personas que se quieren ejercitar y tienen un perro que
necesita deporte de igual manera, un lugar que puedan entrar los dos. (La
estrategia de especialista sugiere en concentrarse en las necesidades de un
segmento en especial. A un objetivo restringido se busca abastecerlo.
(Lambin, 2008, p. 287)

- Estrategia de crecimiento:

Después del crecimiento de la empresa en tamafio y fuerza de ventas se
busca encontrar una estrategia que apoye este crecimiento hasta para
poder defenderse de los ataques de los competidores, existen tres tipos de
crecimiento y son: crecimiento dentro del mercado de referencia,
crecimiento dentro de la cadena de abastecimiento, crecimiento basado en

oportunidades por fuera del campo normal (Lambin. p. 288)
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Figura 18. Estrategia de crecimiento intensivo
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Se va a ubicar en la parte de adicion de caracteristicas, ya que el

mercado de personas que hacen deportes si existe pero en este caso se

le agrega poder hacer esa actividad junto a su perro. Esta caracteristica

da como resultado un desarrollo de productos para Canientrenamiento.

Un mercado que ya existe con un nuevo producto nos permite utilizar

esta estrategia. (Lambin, p. 190)

2.6. Anéalisis FODA

En esta seccion se pueden observar y analizar los aspectos tanto internos

como externos que influyen en el negocio planteado, se va a evidenciar si la
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empresa es fuerte o débil en el campo interior y a su vez como aprovecha o se
deja afectar de las oportunidades o de las amenazas respectivamente. Se van
a exhibir tres matrices y son: FODA, EFE Y EFI.

Los factores externos fueron tomados del andlisis de la industria hecho
previamente viendo cuales eran los que més influian para este analisis. La
parte interna del analisis puede ser sustentada en el andlisis del negocio y toda

Su propuesta de valor.



TABLA 7. FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1.

1.

MNegocio de caracteristicas

nuevas.

. Nuevas técnicas de egjercicio

en conjunto.
Personal especializado en

cada disciplina deportiva.

. Optimizacién del tiempo de

ejercicio.

. Centro deportivo al aire libre,

contacto con la naturaleza.

. Los equipos de ejercitacion

no son costosos.

. Amplia variedad de ejercicios

para elegir.

Industria con pocos
competidores.
_ Industria  en etapa de

crecimiento.

3. Existe estabilidad politica.

4 La industrna

fiene  un
porcentaje de inflacidn baja.
Ecuador tiene un PIB en
crecimiento, sobre el

promedio de la regién.

. Existe un buen porcentaje de

préstamos otorgados por el
PYMMES a la industna.

. No existen complicaciones

mayores para obtener los

permisos de funcionamiento.

1.

Inversion de entrada.

2. Costos de las membresias.

1
2.

Negocio sin expernencia ni
antecedentes en la ciudad de
Quito.

. El poder de negociacion de los

clientes es alta.

. Los horarios de trabajo de las

personas pueden crear horas
pico en el Centro de

ejercitacion .

. Adecuacidon de los horaros de

funcionamiento pueden

intervenir en las actividades

cotidianas de los clientes.

Productos sustitos.

Riesgo miedo de nuevos

com petidores.

. Ponderacion media en rivalidad

com petitiva.

. Porcentaje bajo del crecimiento

de la industria.

Aranceles por salvaguardias.

6. Climaimpredecible en Quito (El

centro es al aire libre).

. El mercado objetivo no conoce

los ejercicios que se van a

realizar en el centro.
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TABLA 8. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1.

Negocio de caracteristicas

1.

Inversion de entrada.

nuevas. 2. Costos de las membresias.
2. Nuevas técnicas de ejercicio 3. MNegocio sin expenencia ni

en conjunto. antecedentes en la ciudad de
3. Personal especializado en Quito.

cada disciplina deportiva. 4. El poder de negociacion de los
4 Optimizacion del tiempo de clientes es alta.

ejercicio. 5. Los horarios de trabajo de las
5. Centro deportivo al aire libre, personas pueden crear horas

contacto con la naturaleza. pico en el Ceniro de
6. Los equipos de ejercitacion ejercitacion.

no son costosos. 6. Adecuacion de los horarios de
7. Amplia vanedad de ejercicios funcionamiento pueden

para elegir.

intervenir en las actividades

cotidianas de los clientes.

1. Industria con pocos 1. Productos sustitutos.
competidores. 2. Riesgo miedo de nuevos

2. Industria en etapa de com petidores.
crecimiento. 3. Ponderacion media en rivalidad

3. Existe estabilidad politica. com petitiva.

4 La industria tiene un 4 Porcentaje bajo del crecimiento
porcentaje de inflacion baja. de la industna.

5. Ecuador tiene un PIB en 5. Aranceles por salvaguardias.
crecimiento, sobre el 6. Clima impredecible en Quito (El
promedio de la regién. centro es al aire libre).

6. Existe un buen porcentaje de 7. El mercado objetivo no conoce
préstamos otorgados por el los egjercicios que se van a
PYMMES a la industria. realizar en el centro.

7. No existen complicaciones

mayores para obtener los

permisos de funcionamiento.
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TABLA 9. Factores externos

Factores determinantes de éxito PUNTAIE PONMDERADO

OPORTUNIDADES
0,10 3 0,30
0,08 3 0,24
0,07 2 0,14
0,02 3 0,06
0,11 2 0,22
0,08 4 032
0,03 3 0,09
0,06 3 0,18
0,10 3 0,30
0,04 2 0,08
0,03 3 0,09
0,04 1 0,04
0,17 4 0,68
0,07 3 0,21

TOTALES | 100 | 29 |

El puntaje que arroja el analisis exterior por medio de la matriz EFE es de 2,92,
lo cual sugiere que la empresa estd aprovechando de manera satisfactoria las

oportunidades que hay en la industria ya que supera el promedio de 2,50.
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TABLA 10. Factores internos

Factores determinantes del éxito PESO PUNTAIE PONDERADOD
FORTALEZAS I

0,14 4 0,56

0,10 3 0,30

0,07 4 0,28

0,08 4 0,32

0,03 3 0,09

0,04 3 012

0,03 4 0,12
DEBILIDADES ]

0,06 2 0,12

0,10 2 0,20

0,07 1 0,07

0,06 Z 0,12

0,15 1 a,1s5

0,07 2 0,14

TOTALES | 100 | 259 |

El valor que nos da como resultado del andlisis EFI por medio de la matriz es
de 2,62 el cual esta sobre el puntaje promedio de 2,50 lo que se traduce que la
empresa tiene un solido componente interno, no es el mejor en su introduccion

y propuesta pero es superior al promedio y da un buen inicio.
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3. CAPITULO IIIl; INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

En este capitulo se llevard a cabo una investigacion basada en fuentes
primarias y secundarias para tener informacién suficiente, de esta manera se
podra continuar con el desarrollo del tema planteado. Por la parte de fuentes
primarias se va a utilizar entrevistas con expertos, grupos de enfoque,
encuestas con sus respectivos analisis. Por la parte de la investigacion
secundaria gran parte se realizé en el capitulo dos, sin embargo, la parte del

analisis se realizara en esta seccion.

3.1. Determinacion de la oportunidad del negocio.

El modo en el que se esta viviendo actualmente hace que las personas por su
trabajo, la mala alimentacion tienda al sedentarismo y cada vez exista una
tendencia creciente por hacer actividad fisica y ejercicio. Sin embargo la falta
de tiempo impide que estas personas realicen satisfactoriamente una actividad
fisica o le dediquen a la salud el tiempo que se deberia. Hay que tomar en
cuenta que existen aproximadamente 400.000 perros en la ciudad de Quito y el
30% de ellos tienen hogar, es decir existen como 120.000 hogares en los
cuales existen perros para la convivencia diaria que tienden al igual que sus
duefios al sedentarismo y a una salud bastante fragil. (LA HORA, 2015) Es
importante para los humanos tanto como para los perros hacer ejercicio, tal vez
para los perros es aun mas y por la falta de conocimiento de como ejercitar al
can se pasa a no realizar actividad fisica junto con él. Ahora con la opcién que
ofrece el centro en la cual pueden compartir ambos unos momentos juntos y
ejercitarse a la vez se abre una oportunidad de negocio en la cual existe un

mercado bastante atractivo para atraer.

Problema administrativo

En este punto se plantea el problema administrativo en el cual se analiza si

poner o no el negocio.
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3.2. Problemade investigacion

Determinar el porcentaje de aceptacion en la ciudad de Quito para el area de
ejercicio conjunto para personas y sus perros, ademas, definir cuales son sus
hébitos de consumo, la frecuencia de uso de &reas de ejercicios, el precio que
estan dispuestos a pagar por este servicio y cual es la localizacion que mas les

conviene a nuestro mercado objetivo.

3.3.  Objetivo general

Determinar el porcentaje de aceptacion en la ciudad de Quito para el area de

ejercicio conjunto para personas y sus perros.

3.4. Objetivos especificos

- Definir cuéles son los héabitos de consumo de nuestro publico
objetivo.

- Determinar cudl es la frecuencia de uso de areas para ejercitarse de
nuestro mercado objetivo.

- Definir cual es el precio que nuestro mercado objetivo estan
dispuestos a pagar.

- Determinar cual es la localizacibn mas conveniente para ubicar el

area de ejercicios de nuestro plan de negocio.
3.5. Necesidades de informacion
Se van a realizar preguntas en general para determinar cuales son los

objetivos de investigacion de cada pregunta y la hipotesis que se va a

demostrar mas adelante.



3.5.1. Preguntas, objetivos e hipétesis

TABLA 11. Preguntas, Objetivos e hipotesis.

PREGUNTAS OBJETIVOS HIPOTESIS
¢Pueden todas las razas de | Analizar si todas las razas | Todas las razas estan
perros hacer ejercicio? estdn aptas para realizar | habilitadas.

actividad fisica.

¢Qué tipo de ejercicios se
pueden realizar una persona

junto a su perro?

Conocer cuantos y cuales
son los ejercicios que se

pueden realizar en conjunto

Existen al menos 5 tipos
diferentes de ejercicio que
se puede realizar en

conjunto.

;Se necesitan instrumentos
especiales para la realizacién

de estos ejercicios?

Conocer si  se necesita

equipamiento  especial 'y

cuales son.

Si se necesita equipamiento
especial.

¢Este tipo de ejercicios tienen

Conocer si realizar ejercicio

Si existen beneficios fisicos

beneficios fisicos para | en conjunto con un perro | para ambas partes.
ambos? tiene beneficios fisicos para

ambas partes.
¢Existe  un mayor apego | Conocer si existe mas que | Si se crea un mayor apego

emocional con los perros si se
hace ejercicio conjunto con su

amo?

beneficios fisicos al
momento de hacer ejercicio

conjunto con el amo

entre las partes.

.Se necesita mas servicios

adicionales al fisico?

Se deben

servicios ademas de la

agregar mas

ejercitacion al centro.

¢Da mayor confianza tener

entrenadores certificados?

Analizar la posibilidad de
agregar mas servicios al
centro.

Conocer si  existe la
necesidad de tener

entrenadores certificados.

Si da mas confianza tener

entrenadores certificados.

¢Es conveniente que el
centro esté abierto todo el

dia?

Proponer los horarios de

funcionamiento del centro.

No es necesario abrir todo el
dia.

¢ Qué tipos de razas son las

mas comercializadas?

Identificar las razas de

perros mas adquiridas

Las razas medianas son las
més adquiridas en la ciudad
de Quito.

¢ Existe preferencia por perros

de mayor linaje?

Conocer el precio y la
calidad de la raza que los

clientes estan dispuestos a
pagar

Los perros con mayor linaje
no son los preferidos por la
mayoria de los

consumidores.
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3.6. Segmentacién de mercado

La segmentacion es utilizada para identificar cual es el mercado objetivo al cual
se van a enfocar la investigacion y méas adelante sera el target o mercado
objetivo a los cuales se van a dirigir todos los esfuerzos y estrategias de

marketing.

3.6.1. Segmentacion geogréfica

Personas que habiten en el Distrito Metropolitano de Quito y pertenezcan a los

sectores de: Tumbaco, Chillos, Eugenio Espejo y la Delicia.

3.6.2. Segmentacién demogréfica

o Geénero:
Hombres y mujeres.
o Edad:
Entre 20 y 44 ainos
o Clase social
Que pertenezcan a las clases sociales alta y medio alta

o Personas con perro.
3.6.3. Segmentacion psicogréficas
e Se plantea como hipoétesis que personas que tengan un estilo de
vida dedicada al ejercicio profesional o amateur, disfruten de
sentirse saludables. Minimo media hora, tres veces por semana
(41,5%). (MDMQ, 2011)

3.6.4. Mercado objetivo

Hombres y mujeres que tengan perros y realicen deporte al menos tres veces

por semana. Que habiten en Quito y pertenezcan a los sectores de: Tumbaco,
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Los Chillos, Eugenio Espejo, y La Delicia. Que pertenezcan a las edades entre

20y 44 aios y sean de clases sociales alta y media alta.

3.7. Tamafo de mercado y tendencias

Se va a expresar en valores numéricos basdndose en la segmentacion el

tamafo del mercado potencial, del disponible y el del objetivo para tener una

idea de nuestros posibles clientes.

Mercado potencial

Hombres y Mujeres del Distrito Metropolitano de Quito (2'236,908) de
los cuales nos vamos a enfocar en la poblacién de: Tumbaco (81407)
Chillos (167164) Eugenio Espejo (388708) La Delicia (341125). En
total = 978,404 personas.

Mercado disponible

Como no se cuenta con el dato exacto de personas con perros, se va
a empezar el célculo a través del nimero de hogares en Quito con
perros. Hay que tomar en cuenta que se tom6 como referencia un

estudio hecho por Nutrigroup en el 2010.

Hogares con perros =235,973
(Nutrigroup, 2010)

Hogares con perro de clase social alto = 49,956
(Nutrigroup, 2010)

Hogares con perro de clase social media alto = 87,557
(Nutrigroup, 2010)

Promedio de personas por hogar en Quito 3,49%  =479,910
(INEC, 2010)

Personas que tengan entre 20 y 44 afos 36.8% =176,607



e Mercado objetivo
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Personas que hagan deporte tres veces por semana al menos media
hora 41.5% = 73,292 (MDMQ, 2011)

3.8.

Necesidades de informacion

TABLA 12. Necesidades de informacién

VARIABLE

NECESIDAD DE
INFORMACION

Gustos y preferencias,

disponibilidad a pagar,
estilo de vida, lugares de
frecuencia.

PRIMARIA

X

FUENTE

SECUNDARIA

METODOLOGIA

Encuestas,
grupos de
enfoque.

Maneras de
comercializacién, precios
que manejan,
proveedores que tienen,
promociones que sacan.

Investigacion

¢Cuantos proveedores
existen? ¢Cudl es el
precio promedio que
manejan? ¢Manejan las
marcas mas comerciales?

Investigacion

Macroeconomia.
Investigacion social,
politica, econdmica,

tecnoldgica.

Investigacion

Cémo se ha manejado la
industria, necesidades
especiales, permisos de
funcionamiento.

Entrevistas a
expertos

3.9.

Disefio de la investigacion

Para realizar esta investigacion se van a utilizar métodos tanto cuantitativos

como encuestas y los cualitativos como entrevistas, grupos de enfoque

los

cuales nos van a brindar la informacién necesaria que se va a analizar en esta

investigacion.
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3.9.1. Definicién de la informacién necesaria

Se va a realizar investigacion de tipo exploratoria concluyente descriptiva la
cual ayuda a medir el comportamiento de los clientes y sus preferencias de
consumo Y las reacciones ante ciertos estimulos. Por otro lado la investigacion

descriptiva detalla las caracteristicas especificas que describen al cliente.

3.9.2. Analisis de datos secundarios

Los datos secundarios es una metodologia de recoleccion de datos que ha sido
previamente realizada por otras personas o instituciones y estan disponibles
para ser parte de investigaciones de mas personas a manera de fuentes

secundarias.

En el capitulo numero dos se realiz6 una investigacién exhaustiva de datos
secundarios con fuentes de paginas oficiales y gubernamentales que sirvid
para guiar y conocer la industria y la macroeconomia en la que se encuentra el
plan de tesis que se esta realizando. Se ha conseguido informacion importante

y hecesaria para continuar con la investigacion.

3.9.3. Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa consta de varios métodos que son de tipo verbal y
son distintas a la recoleccion de datos como los de encuestas 0 experimentos.
Se enfoca basicamente en las entrevistas y los grupos de enfoque.

3.9.3.1. Entrevista a expertos

La entrevista a expertos es una técnica cualitativa que se usa para poder

obtener informacion de manera primaria de la mano de una persona que se

especializa o tiene un vinculo con el tema a tratarse.
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Metodologia:

Se realiz6 una entrevista a tres expertos distintos, en las cuales se van a
realizar una serie de preguntas de tipo abiertas para poder obtener la mayor
informacion posible de cada tema. El numero de preguntas variara
dependiendo del experto y el tiempo estimado para cada una de ellas variara

entre 15 y 25 minutos. (Véase anexol)

Se procedera a grabar un audio de la entrevista con la previa autorizacion de

los expertos y la tipo de entrevista serd uno a uno.

Las preguntas mas relevantes fueron:

o ¢Es importante para los perros hacer ejercicios?

o ¢Todas las razas de perros pueden hacer ejercicio?

o ¢Cual es la mejor edad de los perros para hacer ejercicio?

o ¢Se necesita entrenadores certificados?

o ¢Fortalece el vinculo entre personas y sus perros ejercitarse juntos?
o ¢Los perros necesitan a su perro para hacer ejercicio?

o ¢Pueden los perros sufrir lesiones?

o ¢lnvierten los duefios mucho dinero en el cuidado de sus perros?
Entrevista 1: Especialista en perros, Mauricio Davila.
Nombre: Mauricio Davila

Se realiz6 la entrevista al Especialista Mauricio Davila, se realizé en las
instalaciones de su Centro Deportivo ubicado en Angamarca “A” el 20 de Junio
del 2015.

Conclusiones:

e Los perros necesitan ejercicio incluso mas que los seres

humanos para poder alcanzar una salud optima.
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La ensefianza al perro y la introduccion al ejercicio puede
empezar desde los 2 meses que es a la edad que llega a la
casa, pero a partir del afio y medio es cuando se le empieza a
exigir realmente al perro desarrollo en el ejercicio para que
pueda expresar todo su potencial, ya que, desde ahi toda su
estructura 6sea esta ya formada.

Todas las razas de perros deberian hacer ejercicios, pero
como todo en la vida hay razas que son mejores para un tipo
de deporte y otras que les bastara s6lo con caminar, sin
embargo es absolutamente necesario.

La presencia del amo es necesaria para la educacion y
formacion en deporte de un perro, es mas, cuando un perro
empieza a hacer ejercicio el afio debe tener la responsabilidad
de hacer ejercicio también para que el perro pueda
desarrollarse completamente, sin contar de que trae muchos
beneficios a los duefios de perros estas actividades.

Existen varios ejercicios para los perros, el punto esta en
escoger el ejercicio mas apropiado para €l y poder
desarrollarlo juntos.

Existen técnicas como el: Canicross, Mushi, Pelota, Frisbee,
Byyoring,

Por mas béasico que sea el ejercicio que vaya a hacer el perro
existe exigencia fisica para el humano y por lo tanto
beneficios, un ejercicio aplicado correctamente es totalmente
beneficioso para ambos.

El vinculo entre las personas y sus perros se ven totalmente
fortalecidos al hacer este tipo de actividades juntos que
ademas les va a ayudar a llevar un tipo de vida mucho mas
saludable y se va a tener un perro totalmente feliz y sociable
para que no sea un peligro de ninguna manera para la

sociedad, un perro totalmente estable.
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e Es recomendable si se vive en la ciudad, dedicarle al menos
30 minutos diario a nuestra mascota para actividades fisicas,
en el campo es un poco mas facil porque el perro tiene donde
entretenerse.

e Mas que un trabajo de adiestramiento para el perro se debe
empezar con un trabajo con el amo, para que sea capaz de
crear habitos en él y el perro para poder desarrollarse de mejor
manera y aprovechar de la mejor manera.

e El ejercicio es vital para los perros y se necesita de 30 minutos
diarios de actividad para que se mantengan saludables.

e El perro no esta listo para hacer ejercicio exigido en todas las
edades.

e La presencia del duefio del can es indispensable para la
formacion integra de su can, tanto en disciplina como en
formacién del deporte.

e Existen varias clases de ejercicios y cada raza es mejor para
cada uno de estos, ya que no todas las razas estan aptas para
realizar todos los ejercicios.

e Este tipo de actividades tienen beneficios fisicos tanto para el
amo como para el can por mas basico que sea.

e Primero se debe ensefiar al duefio antes de intentar adiestrar

al perro.

Entrevista 2: Blue Kangaroo, Gimnasio e hidroterapia canina.
Nombre: Ingrid Davalos

La entrevista se realiz0 a la sefiora Ingrid Davalos, propietaria de Blue
Kangaroo en las instalaciones de su gimnasio que esta ubicado en la calle Eloy

Alfaro y Gaspar de Villaroel. El dia miércoles 30 de septiembre del 2015.
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Conclusiones:

e Para los perros es absolutamente necesario realizar ejercicio, tan
necesario como alimentarse. Un perro sedentario no tiene buena
salud, ademas, hay perros que por su caracter necesitan incluso mas
ejercicio que otros. Deberia tomarse como habito tener a perros
activos, que a la final es hasta una ventaja para los duefos, porque el
ejercitarse ayuda a bajar la hiperactividad y disminuye las travesuras
y los dafios en los departamentos.

e Todo tipo de ejercicio es bueno para los perros, una simple caminata
lo ayuda a estirarse y fortalecer sus musculos. Por lo general con los
perros se hace ejercicios que incluye esfuerzo cardiovascular como:
trotar, obstaculos, piscina. El punto es tenerlos activos a diario.

e Es impresionante lo positivo que es para los perros la actividad fisica,
todo su sistema funciona de mejor manera, incluso se educan y se
mantienen tranquilos.

e La piscina y la caminadora son de los ejercicios favoritos de los
duefios para sus perros, es mas, son los ejercicios con los que se
sienten mas comodos. Y después de eso, lo que mas gusta son los
juegos con pelotas por la interaccién que existe en ambos (personas
y perros).

e Los ejercicios que se van a realizar estan pre-establecidos, la cosa
es que no todos los perros pueden hacer todos los ejercicios. Es por
€S0 que se escogen o se sugieren tipo de ejercicios y asi se le asigha
una rutina al perro para que tenga actividad fisica y pueda ejercitarse.

e Es importante comprender que no todos los perros son iguales y hay
gue tener paciencia y la mente abierta con las cosas que se sugieren.
No hay que idealizar los ejercicios que se desearia que hagan los
canes, hay que ser realistas con los que pueden hacer.

e En Ecuador, en el tema de perros hay muchos voluntarios y
apasionados, que tal vez no estan certificados pero han tenido auto-
aprendizaje en el tema. En este caso no es necesario que sea

especialista en deporte canino, pero si que tenga amplio
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conocimiento en este tipo de ejercicios y que pueda aplicarlos. Buen
caracter para poder llevar a los perros por el buen camino de la
ensenanza.

Para los perros no es vital la presencia de sus amos al momento de
hacer ejercicio, pero es motivante y da una ventaja que ellos estén
presentes. Los perros son animales de instinto y siempre van a
seguir un alfa. Al momento de hacer ejercicio, es bueno que el alfa
sea su duefio, asi no necesita del centro especificamente o del
entrenador y puede hacer solo estas actividades.

Los perros son seres que estdn hechos para ciertas actividades
fisicas. De lo que hay que estar seguros es que tengan buena salud
fisica y ninguna complicacion previa. Por lo demas hay que tener en
cuenta que siempre se debe chequear al perro por si aparece alguna
lesion que se pueda agravar.

La hidroterapia no solo tiene beneficios fisicos o deportivos, esta
demostrado que ayuda a los perros con dolencias en calidad de
terapia. Perros con artrosis y enfermedades parecidas a esas. Este
tipo de ejercicio es uno de los preferidos de los duefios, incluso a
muchos les gusta compartir ese tiempo juntos y meterse ambos a la
piscina.

En cuanto a las razas por lo general las que mas acuden son razas
medianas como: Golden, Pitbull, Boxer. Sin embargo, acuden
muchas razas pequefias por el rito de vida de los duefios que por lo
general no les dedican mucho tiempo.

Con respecto al precio, el mercado es muy flexible. El cuidado de las
mascotas es una prioridad en las personas y por eso estan
dispuestas a reservar una parte importante del presupuesto para sus
mascotas. Si sienten que el servicio vale la pena, ellos pagan sin

ningun problema.
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Entrevista 3: Doc. Ricardo Rosero
Nombre: Ricardo Rosero.

La entrevista se realizd6 en el consultorio veterinario del Doc. Ricardo, este

gueda ubicado en Las Casas. El dia Jueves 31 de Octubre se dio a lugar.
Conclusiones:

e Todas las razas de perros deberian hacer ejercicio para mantenerse
saludable. Sin embargo no todas las razas estan hechas para todos
los ejercicios y es un aspecto a tomar en cuenta. Al momento de
hacer ejercicio o poner a hacer ejercicio al perro.

e Reforzar el ejercicio cardiovascular en los perros es una prioridad,
cualquier ejercicio que le ayude a estirar sus musculos y mover las
articulaciones le es beneficioso.

e Sin el correcto cuidado e informacion sobre los perros,
lamentablemente podrian sufrir lesiones fuertes. Y no soélo eso, sino
fracturas y problemas mas serios.

e Es necesario tener una correcta guia de entrenamiento para evitar
cualquier problema futuro en sus mascotas. Y evitar lesiones en las
personas que manejan a los perros que en este caso son los amos.

e Para un perro hacer ejercicio no solo fortalece su cuerpo y sus
organos. Esto tiene influencia directa con el genio, caracter o
personalidad del perro. Es decir. Hacer actividad fisica ayuda en la
hiper-actividad de los perros y los hace menos destructivos. También
fortalece a su disciplina y a la calma.

e Los perros son considerados parte de la vida y la familia de las
personas. Hay que dejar claro que al considerarlos de esa manera se
tiene un presupuesto destinado a su cuidado. Se ha conocido gente
gue trabaja sélo para mantenerse y mantener a su perro, asi de
grande es interés de las personas por sus mascotas. Es mas eligen
las razas mas caras de cierta manera como vanidad, sin observar

sus caracteristicas y si son compatibles con ellos.
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3.9.3.2. Grupo Focal
Esta es una técnica utilizada para recolectar datos e informacion directamente
del publico o el mercado objetivo. Este tipo de técnica se utiliza en su mayoria
para presentar un producto servicio.
Metodologia
Se realiz6 un Focus Group en una instalacion deportiva. Se juntaron 7

personas que fueron previamente reclutadas) como requisito estaba hacer

deporte y tener perros) mediante guias de reclutamiento (Véase anexo 2). Se

tomé cerca de 40 minutos en este focus group, ademas, fueron grabados tanto
en audio y video todo el tiempo gracias a la autorizacion de los participantes. El
moderador siguié una guia de igual manera. Esto se dio lugar el dia 30 de
diciembre del 2015.

. La mayoria de los participantes dijo tener mas de 3 perros a
excepcion de dos personas que dijeron tener 1 y 2 respectivamente.

° Se evidencié que las personas con perros los prefieren ante otros
animales porque son leales y muy carifiosos. Otro punto valioso es
gue se sienten protegidos. Algunas personas nombraron que cuidar
un perro es lo mas cercano a tener hijos y de cierta manera era
prepararse al futuro. Otra persona mostré que lo que mas le gusta de
los perros es su gran nobleza y que dan sin esperar nada a cambio.

° Segun los encuestados los perros no estan considerados como seres
exteriores a la casa, la funcién de guardias son de otras épocas, mas
sin embargo, si sienten que un perro los protege pero mas como una
alarma que como un guerrero. Notablemente el perro hoy por hoy es
un integrante mas de la familia. En algunos casos, un perro es una
manera de empezar una familia.

° ‘Lo que un perro causa en las personas es sorprendente, es casi

imposible no quererlos” esas fueron las palabras exactas de uno de
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los participantes. Entre otras opiniones, la mayoria coincidié en que
jamas te sientes solo si tienes un perro, aporta incluso estabilidad
emocional, felicidad, satisfaccion, y en algunas ocasiones
sentimientos de enojo por las travesuras a pesar de eso, no se puede
estar mucho tiempo enojado con un perro. Un perro es capaz de
darte muchas emociones y aporta en muchas de las vidas
responsabilidad. También se sefial6 que un perro aporta sabiduria y
grandes lecciones de vida de un ser que no se cansa de dar. Se dijo
gue te quita el egoismo porque dejas de pensar como un individuo
independiente y le regalas mas atencion al perro. Concluyeron que
cuando se tiene un perro, se tiene a un ser genuino que siempre
siente alegria de verte y aporta una cantidad de paz inimaginable.
“Son animales fuertes con los que puedes hacer ejercicio” fue una
respuesta de otra de las participantes y o tardé en decir que su pero
ayuda que su familia se integre.

La mayoria de los perros de las personas participantes fueron
considerados como “activos” sobre sedentarios, considerando la
energia que tienen para todo. Sin embargo, la mayoria no realizan
actividades fisicas dirigidas y salen a pasear muy poco por falta de
tiempo y energia del amo que ya llega a casa entrenando. Las
personas también dijeron que los perros llegan a ser en parte
deportistas de fin de semana que es el momento en el que los
duefios les dedican mas tiempo y los sacan de las casas.

La pregunta sobre las razas fue bastante dividida ya que cada
participante preferia distintas razas. Sin embargo para juntarlos en
grupos de caracteristicas similares, hubo personas que preferian
razas pequefas (Pincher, Salchicha, Chihuahua, Schnauzer) por la
facilidad de cuidados y porgue se los puede transportar sin problema.
Otro grupo significante fueron los perros medianos pero fuertes y
entre las razas que se destacaron estaban: Pitbull, Bulterrier, Boxer,
Husky. Hubo participantes que preferian perros mas familiares y

juguetones como: Labrador, Golden, Bulldog, mestizos. Y el udltimo
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grupo preferian perros realmente grandes por el espacio que tenian
como: Mastin, Colie, San Bernardo y Gran Danés.

Todas las personas participantes realizan actividad fisica frecuente.
Lo consideran como un estilo de vida muchos y los otros lo hacen
para mantenerse saludables.

Todos coincidieron en que es demasiado importante ejercitarse. La
salud de una persona depende también del ejercicio. Veria ser
tomado como una obligacion para que las personas tomen costumbre
y lo hagan cotidiano.

“‘Después de entrenar, me siento mas vivo que nunca a pesar del
cansancio” El ejercitarse para algunos de los participantes es parte
fundamental de su dia a dia y es la pasion que sienten por el ejercicio
lo que les mantiene bien y atados a los suefios. Hay que tomar en
cuenta que existen deportes que dan mas que estado fisico, inculcan
disciplina, respeto, autocontrol y equilibrio emocional. Comentaron
gue existen deportes que incentivan un poco la violencia, pero llegan
a una minoria insignificante. la mayoria de los deportes te mantienen
despierto, con vitalidad y sobretodo te enseflan a apasionarte por
algo en la vida.

Ellos creen que los perros son como humanos, necesitan actividad
fisica para estar saludables. Les mejora el caracter y el animo
incluso.

La mayoria de las personas contestaron que si pasean a sus perros
pero que no es con la frecuencia que ellos quisieran por
ocupaciones, pereza o simplemente cansancio.

La frecuencia varia entre 10 minutos por dia y 30 min pasando un
dia. Si hubo un participante que mencion6 que pasea frecuentemente
a su perro varias veces al dia y todos los dias.

La actividad que la mayoria mencion6 fue simplemente caminata,
alguno dijeron que lanzaban objetos como pelotas o tubos para jugar

con sus perros y eso fue todo lo que se menciond sobre el tema.
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Ninguno de los participantes asistia a un complejo o lugar especifico
con sus perros. Sin embargo, elegian parques por su amplitud y
facilidades de acceso. Es gratis y van mas perros.

Todos se mostraron entusiasmados con la idea de que exista un
centro para ejercitarse y que su perro pueda hacerlo también. Sin
embargo, hubo personas que se sentian confundidas con la idea de
“‘ejercitarse juntos” ya que no conocian ejercicios que puedan
resolver este dilema.

Todos acordaron de que el lugar sea lo mas parecido a un parque y
natural. Les gustaria que existan lugares de descanso y donde
puedan comprar cosas para no sentirse muy abandonados. Quisieran
gue tenga facil acceso y parqueaderos. Un lugar cerrado y fuera de
carreteras para que no haya peligro con los perros.

Sobre las actividades no supieron mucho que decir porque
mencionaron que no conocen muchas actividades que podrian
realizar con sus perros. Hay que tomar en cuenta que querian mucho
espacio para que sus perros puedan correr y estirarse con libertad.
Debe ser un lugar limpio y libre de cualquier peligro. Deben todos los
perros tener vacunas al dia y ser totalmente sociables para evitar
peleas.

Con la idea de asistir la mayoria se sinti6 emocionado y dijeron que
si. Sin embargo hubo un par que asistir como tal aun centro de
ejercitacion con su perro no le parecio tan buena idea. Cabe recalcar
gue las personas que no les gusté mucho la idea eran las que hacian
deporte profesional.

Sobre el valor los participantes quisieran pagar un valor parecido al
de un gimnasio tradicional, haciendo un rango se estima entre 30 y
60 dolares.

Esto les parecido una oportunidad de hacer lo que les gusta junto a
sus perros. Es la manera mas sencilla de hacer todo a la vez

(ejercitarse y pasear a su perro)
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° En sugerencias se encontré6 que se piden horarios adaptados a las
vidas de las personas. Y otra reamente importante fue un plan de
contingencia para lluvias y un lugar donde puedan asear a sus

perros.

3.9.4. Técnicas para la obtenciéon de datos cuantitativos

Para efectos de estudio y obtencion de datos cuantitativos, se va proceder a
realizar encuestas para las cuales se necesita crear una muestra tomando
como referencia el mercado objetivo y asi proceder a calcular un nimero

especifico de encuestas para obtener datos.

3.9.5. Procedimiento de medicidon de escalamiento

Para realizar este estudio se realizd preguntas de tipo abiertas, cerradas y
algunas mixtas en las cuales hay una parte cerrada y se complementa con una

respuesta abierta.

3.9.6. Disefio de cuestionario

Se hicieron en total 21 preguntas, dentro de las cuales se encuentra: 1 de tipo
abierta, 3 que tienen una parte cerrada y otra abierta, y por Gltimo 17 preguntas

cerradas. (Ver Anexo 3)

Se utilizé preguntas que parte desde lo mas general y llevan hacia lo mas
especifico para lograr la recoleccion de datos valiosos para la investigacion.
Cada una de las preguntas fue disefiada y elegida para obtener informacion util

y que pueda ser cuantificable.

3.9.7. Proceso del muestro y tamafo de la muestra

Para el proceso de muestreo se utilizd un método NO probabilistico y por

conveniencia, es decir, una muestra con apertura.
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Tamaio de la muestra

N * Zz*p*q
S (N-Dx(e)+Z2x pxg

n
(Ecuacion 1)

N = Mercado objetivo (73,292)

Z = Nivel de confianza. (1,96)

p = Probabilidad de que pase. (50%)

g = Probabilidad de que NO pase. (50%)

e = Error. (5%)

B 73,292 % 1,967 % 0,5 % 0,5
"7 73292 = 1) (0,059 + 1,962« 0,5+ 0,5

n = 383
3.6.1. Anédlisis de datos

En esta seccion se van a exhibir los resultados de la encuesta realizada y sus

respectivas conclusiones.

Se analizaran en esta seccion las 8 preguntas de la encuesta mas importantes,

la tabulacion y andlisis del resto de preguntas esta en el Anexo 4.

Pregunta N°13. ¢Le gustaria asistir a un Centro en el que pueda

ejercitarse junto a su perro?

A pesar de observar una amplia aceptacion de las personas por querer
compartir el tiempo de ejercitarse junto a su perro, NO todos quieren asistir a
un centro para poder hacerlo. Es por esta razon que el 16% de las personas
respondieron con NO al asistir a un Centro para poder ejercitarse junto a su
perro. Sin embargo, un 84% de los encuestados dieron una respuesta

afirmativa en esta seccion.
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PREUNTA 13.

mS!
= NO

Figura 31. Pregunta 13

Pregunta N°14. ¢ Qué actividades les gustaria tener dentro del centro?

Esta fue una pregunta de tipo abierta. Por esta razén se va a proceder a
redactar las respuestas mas populares. Entre esas estan: Piscina, para realizar
hidroterapia, también actividades de futbol con perros o un Spa para
consentirlos. Se propuso también actividades como jugar a las escondidas. Se

pide mucho adiestramiento y un lugar para usar como “bafio” para perros.
Pregunta N°15. ¢ Do6nde le gustaria que esté ubicado este Centro?

Esta es una pregunta en la cual las personas podian escoger varias opciones.
La respuesta mas popular fue el Valle de los Chillos seguido por el Norte de
Quito. El Centro Norte y El Valle de Tumbaco también tuvieron gran apertura
asi como el Sur de Quito. EI menos popular entre todas estas fue el Centro

Historico.
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PREGUNTA 15

VALLE DE LOS CHILLOS

VALLE DE TUMBACO

SUR

CENTRO HISORICO

CENTRO NORTE

NORTE

Figura 33. Pregunta 15

Pregunta N°16. ¢ Qué precio le resulta tan barato para este producto que

le haria dudar de su calidad? (Demasiado barato)

Esta es una pregunta que tiene dos opciones, estas opciones corresponden a
dos rangos de precios. En ella se puede observar que si el valor del Centro
esta dentro de $1 y $10, las personas empiezan a dudar de su calidad. Esto se

determiné a partir del 76% de las personas que realizaron la encuesta.

PREGUNTA 16.

mDE1AL0
mDE11A20

Figura 34. Pregunta 16
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Pregunta N°17. ; Qué precio considera usted una “oportunidad” para
comprar este producto, sin llegar a dudar de su calidad? (Barato)

Esta es una pregunta que tiene dos opciones, se planteé dos rangos para que
las personas escojan. Los resultados exhibieron que el 78% de las personas
les parece que el rango de $21 a $30 como un precio bueno considerado como

una oportunidad o “barato” sin dudar de su calidad

PREGUNTA 17.

mDE21A30
mDE31A40

Figura 35. Pregunta 17

Pregunta N°18. ¢{Qué precio le resulta caro para este producto, pero

estaria dispuesto para pagarlo? (Caro)

Al igual que las dos anteriores preguntas, se establecié dos rangos para que la
gente exprese sus percepciones de precios. En esta ocasion se observa que
las respuestas tienen un poco mas de equilibrio. El 65% de los encuestados
dicen que de $41 a $50 es un rango de precios que les resulta caro per que

estarian dispuestos a pagar por ese servicio.
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PREGUNTA 18.

mDES1AS0
mDES1AG0

Figura 36. Pregunta 18

Pregunta N°19. ¢;Qué precio resulta caro para este producto que ni si
guiera consideraria su compra? (Demasiado caro)

Por ultimo, esta pregunta es la que cierra el tema de precio. Por cierto es la
mas dividida en cuestion de opinion. El 51% de las personas creen que de $61
a $70 ya es considerado un recio demasiado caro al cual no accederia. Sin
embargo, es notable que casi la mitad de las personas también opinan que de

$71 a $80 es el tope de su consumo.
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PREGUNTA 19.

mDESIATO
mOE71AS0

Figura 37. Pregunta 19

Conclusiones:

Todas las personas encuestadas tienen perros y la mayoria de ellos
hacen actividad fisica. De estas personas que hacen ejercicio, la
frecuencia con mas aceptacion es de a la semana.

Los parques y los gimnasios son los lugares mas populares para
realizar ejercicio, sin embargo, vale recalcar que la mayoria de las
personas eligié mas de un lugar donde hacen ejercicio.

En cuanto a los tipos de ejercicios que se realiza, es también claro
gue las personas realizan mas de una actividad, es decir no se
enfoca en un solo deporte. Teniendo esto de antecedente, se sefiala
al trote y al fatbol como las actividades mas populares seguido por el
trabajo de pesas dentro de un gimnasio. Y es por esta razén que
resulta claro por qué el lugar mas popular para hacer ejercicio son los
parques.

La mayoria de los perros realizan actividad fisica, considerando a la
caminata y al trote como una. Sin embargo, si existen duefios que
consideran que sus perros son totalmente sedentarios.
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La frecuencia con la que los perros tienen actividad fisica esta entre
1y 2 veces a la semana y se centra mas en los paseos para que
realicen sus necesidades.

Casi todas las personas encuestadas quisieran compartir el tiempo
de ejercitarse junto a su perro. Sin embargo, no a todas esas
personas les gustaria asistir a un centro en el cual lo puedan hacerlo
realidad.

En cuanto a los precios, las personas aceptan un rango de precios
entre $21 y $50 sin dudar de su calidad y siendo el tope méaximo para
consumir que estan dispuestos a pagar.

El sector elegido por los encuestados para que el centro funcione es
el Valle de los Chillos.

El Centro veterinario es una de las opciones mas elegidas por los
encuestados como servicio adicional. El pet-shop es el segundo mas
elegido.

El servicio tiene mucha aceptacién dentro del segmento elegido, les

parece un servicio que aporta valor a sus vidas.

Nivel de aceptacion del servicio

Segun lo planteado por Philip Kotler para realizar esta segmentacion se

consideraron los siguientes criterios: Segmentacion Geogréfica, Segmentacion

Demografica y segmentacion Conductual. (Kotler, 2013)

Tomando en cuenta esto se dice que el mercado objetivo planteado es el

siguiente: “Hombres y mujeres que tengan perros y realicen deporte al menos

tres veces por semana. Que habiten en Quito y pertenezcan a los sectores de:

Tumbaco, Los Chillos, Eugenio Espejo, y La Delicia. Que pertenezcan a las

edades entre 20 y 44 afos y sean de clases sociales alta y media alta”.

Después de plantearlo en palabras, se va a exhibir una tabla que describe en

nameros el tamafio del mercado objetivo, ademas se va a considerar la
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aceptacion al proyecto dato que se consiguié después de realizar las
encuestas. La pregunta 13. Decia: ¢Le gustaria asistir a un centro en el que
pueda ejercitarse junto con su perro? Y el 84% de los encuestados

respondieron con Si.

TABLA 13. TAMANO DEL MERCADO

QUITO 22368908

SECTORES

Tumbaco 81407
Chillos 167164
Eugenio Espejo 388708

341125
978404

235973

La Delicia

#De hogares con perro

CLASE SOCIAL
Clase social alta 49956
Clase social media alta 87557

Promedio personas por hogar
en Quito 3,49% 4799110

EDADES
De20a 44 afios 36,8%

176607
176607

Personas que hagan deporte
3 veces/semana por 30 min

41,5% 73292
Aceptacion del servicio 84% 61565,28

Adaptado de: INEC(2010) y Nutrigroup (2010)

3.8. Lacompetenciay sus ventajas

Para el servicio que entrega Canientrenamiento no existe competencia directa

ya que es un concepto innovador. Sin embargo existe competencia indirecta

como por ejemplo:
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Zonas habilitadas en diferentes parques de Quito (ltchimbia, Armenia,
Cuscungo, Metropolitano del Sur, Bicentenario, Guanguiltagua y La Carolina.
(MDMQ, 2016)

e Este tipo de lugares son gratuitos.

e Estan al aire libre.

e Cuentan con implementacion para Agility.

e Los perros pueden ir a ejercitarse.

e Se encuentran en varios sectores de la ciudad de Quito.

¢ No tienen instructores.

e Es publico.

e Estan a cargo del municipio de Quito.

e Espacio dedicado a la diversién y recreacion de los perros.
e Cuentan con cerramiento metalico para evitar accidentes.
e Los duefios son responsables y deben cuidar la integridad de la zona.
e Se permite el ingreso a Unicamente a perros amigables.

e Se planea aumentar el nUmero de pargues con estas areas.

Pelucan es establecimiento que se dedica al cuidado de los caninos, tiene
varias lineas de servicios que abarca peluqueria, adiestramiento, hospedaje,
paseos, frisbee, agility, handler groomer, guardia y proteccion, y conducta
canina. Se lo considera competencia indirecta por el servicio de paseos y los
otros deportes como frisbee y agility. Sin embargo, estas actividades estan
pensadas para personas con perros que no tengan disponibilidad de tiempo asi
gue no estan presentes al momento de ejercitarse o pasear su perro. Pelucan

se maneja de la siguiente forma para los paseos:

e Dos opciones de paseo.
e Paseos todos los dias por un valor de $100 mensuales.

e Paseo 3 veces por semana por $70 mensuales.
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e Se encuentran ubicados en dos zonas de Quito (Valle de los Chillos y
Cumbaya).

e Su servicio de paseo es a domicilio (recogen el perro en la casa y lo
regresan una hora después)

e Se llenan cupos por mes.

e Se reciben solo 8 cupos.

e Se realiza sin la presencia del duefio.

e Se puede encontrar varios servicios en un mismo establecimiento.

Existe un lugar en varias ciudades de Ecuador y tiene tres locales en Quito que
estan ubicados en Cumbaya, Puembo y el ultimo en el norte de Quito (Av.
Republica y Atahualpa). Se llama Lord Guau, este es un centro que se encarga
la integridad del perro en su totalidad, sin embargo no se lo puede considerar
como una competencia directa o indirecta porgue no tiene servicio de
ejercitacion ni de paseos. De todos modos es importante considerarla por todos
los servicios que ofrece a las mascotas. En Lord guau, los duefios pueden
encontrar: Peluqueria, veterinaria, exposiciones, maternidad, adopciones,
adiestramiento, crematorio, traslado internacional, transporte, transporte LG,
agencia matrimonial, Lord Fish, Lord Guau Party, y tiendas. La forma de pago
de Lord Guau es con el 50% por adelantado y 50% después de que la mascota
sea entregada o el servicio haya culminado. Estos pagos pueden ser mediante

transferencia bancaria o la entrega dde un cheque.
El valor de estos servicios es:
Hospedaje:

e Sin comida: $17.00
e Con comida: $18.00

Transporte:

e Valle de Tumbaco: $5.00
e Quito: $10.00
e Valle de los Chillos o Mitad del Mundo: $15.00
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Guarderia:
e De Lunes a Viernes (20 dias): $180.32
Adiestramiento:

e Basico (20 dias): $231.84 (Se recoge al perro en la mafana y se lo
deja en su casa en la tarde)

e Semi internado (20 dias): $412.16 (La mascota se queda en las
instalaciones de Lord Guau de Lunes a Viernes, este precio incluye
estadia y alimentacion)

e Internado (45 dias): $618.24 (La mascota se queda 45 dias en las

instalaciones de Lord Guau, el precio incluye estadia y comida)
Cremaciones:

e Menos de 30 Ib: $170.00
De 31 a 70 Ib: $210.00
De 71 a 100 Ib: $250.00
De 101 a 150 Ib: $280.00
De 151 a 200 Ib: $330.00

Cementerio:

e Menos de 60 Ib: $400.00
e De 61 a 100 Ib: $500.00
e De 101 Ib o mas: $600.00

De todos modos, Lord Guau no se va a considerar dentro de la participacion de

mercados por la razdn antes expuesta.

3.9. Participacion de mercados y venta de la industria

Teniendo en cuenta que Canientrenamiento tiene dos competidores indirectos
(considerando todos los parques como una sola competencia) se puede decir
que la mayoria del mercado de “los hogares con perros” esta NO abastecido.

Considerando que Pelucan esta dirigido a las personas de un nivel
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socioeconémico Alto y las areas caninas a las personas de Nivel
socioeconémico medio alto se va a estimar un porcentaje estimado para cada
la competencia. Se estima que las areas caninas abarcan un 30% de los
hogares con perros de nivel socioecondémico medio alto, mientras que Pelucan

abarca un 10% de los hogares con perros de nivel socioeconémico alto.

Tomando en consideracion que el total de los hogares con perros es de
235973, el nivel socioecondmico alto tiene 49959 hogares de los cuales se
toma en cuenta el 10% dando un total de 4996. En cambio el nivel
socioeconémico medio alto tiene un total de 87557 hogares de los cuales se

toma el 30% dando un numero de 26267 hogares.

Canientrenamiento pretende alcanzar para empezar el 1% del total de hogares
con perros alcanzando un nimero total de 2360.

Para una mejor visualizacion se va a ilustrar en un grafico pie el mercado total y

el porcentaje de la competencia y de Canientrenamiento en él.

PARTICIPACION DE MERCADO

w Areas
u Pelucan

Canientrenamiento

Merc. NO abastecido

Figura 39. Participacion de mercado
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3.10. Evaluacién del mercado durante la implementacion

Ya después de haber implementado el negocio, es necesario tener en cuenta
varios aspectos importantes como la manera adecuada de evaluar al negocio
durante su funcionamiento. Para esto se ha optado por varias opciones. La
primera es realizar investigacion de mercados continuamente o cada cierto
periodo de tiempo. Para esto se tendra un analista de la industria
semestralmente para tener claro el panorama de la situacion. Ademas se van a
realizar encuestas de satisfaccidon al cliente para tener una manera interna de
medir el desempeifio de Canientrenamiento y poder corregir los errores con

tiempo.
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

En este capitulo se va a describir el plan de marketing, cuales son sus
estrategias, qué actividades se va a realizar. Se va a exhibir la imagen del
Centro con su respectivo logo y a describir los colores. Toda la imagen del
Centro y como se la va a promocionar, vender, y distribuir es lo que se va a

detallar en este capitulo.

4.1. Estrategias de Marketing

Partiendo de los capitulos anteriores, en los cuales se detalla la misién, la
vision, los objetivos y el analisis FODA con el cual se estudia la situacion de la
empresa tanto interna, como externamente. Se va a confirmar o rectificar segun
lo visto en el capitulo de investigacién de mercados la estrategia general y la de

crecimiento.

4.1.1. Estrategia general de Marketing (Especialista)

En este caso estamos en un mercado en el que las personas tienen opciones y
pueden ejercitarse en instalaciones de todo tipo, pero la estrategia se va a
concentrar en las personas que se quieren ejercitar y tienen un perro que
necesita deporte de igual manera, un lugar que puedan entrar los dos. (La
estrategia de especialista sugiere en concentrarse en las necesidades de un
segmento en especial. A un objetivo restringido se busca abastecerlo. (Lambin,
p. 287)
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Figura 17. Estrategia de ingreso al mercado
Tomado de: Lambin (2008)

Se rectifico la estrategia planteada en el capitulo 2 que es la “especialista” ya
gue el Centro se va a enfocar en un segmento en particular con un producto
que es percibido como Unico segun los consumidores. Después de la
investigaciéon de mercados se pudo evidenciar que las personas no tenian un
previo conocimiento sobre los servicios y ejercicios que podria ofrecer
Canientrenamiento, por esta razon se sienten atraidos. Ademas, las encuestas
fueron hechas por conveniencia y los Unicos que podian resolver las preguntas

eran personas gue tengan perros.
4.1.2. Estrategia de crecimiento (Desarrollo de Producto)

Se va a ubicar en la parte de adicidon de caracteristicas, ya que el mercado de
personas que hacen deportes si existe pero en este caso se le agrega poder
hacer esa actividad junto a su perro. Esta caracteristica da como resultado un
desarrollo de productos para Canientrenamiento. Un mercado que ya existe

con un nuevo producto nos permite utilizar esta estrategia. (Lambin, p. 190)
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PENETRACION DE DESARROLLLO DE
MERCADOS MERCADOS

DESARROLLO DE
FRODUCTOS

Figura 18. Estrategia de crecimiento intensivo
Tomado de: Lambin (2008)

Se rectifica la estrategia planteada en el capitulo 2 basandose en la
investigacibn de mercados realizada, en la cual se puede notar que las
personas y sus perros necesitan hacer ejercicio pero no hay un servicio que les
ofrezca esto en un solo lugar como Canientrenamiento. Hasta ahora se puede
decir que es un segmento nuevo del mercado y una necesidad que no es

atendida.



4.2.

Segun Hair, Lamb y McDaniel, el ciclo de vida del producto es un concepto que

proporciona una forma de rastrear las etapas de la aceptacion de un producto,

Ciclo de vida

desde su introduccion (nacimiento) hasta su declinacion (muerte)

- z
'
r
r
s

-‘-

Figura 40. Ciclo de Vida

Fase de introduccion:

“Etapa del ciclo de vida del producto en la que el producto nuevo se distribuye

inicialmente y se encuentra disponible para la venta” (Kotler, P & Amstrong, G.

252)

Objetivo: Crear conciencia y prueba de producto




76

Estrategia: Se va a desarrollar estrategias de especializacion para enfrentar la
etapa de introduccion. Con esto nuestro servicio sera tan notorio que

consumiran y crearan dependencia del servicio.

Fase de crecimiento:
“‘Etapa del ciclo de vida del producto en la que las ventas del producto

comienzan a aumentar rapidamente” (Kotler, P & Amstrong, G. 253)

Objetivo: Maximizar participacion de mercado

Estrategia: Se va a utilizar una estrategia de enfoque, con la cual se va a
satisfacer las necesidades del segmento especifico en el que se encuentra el

Centro y tener asi una alta participaciéon en el mercado.

Fase de madurez:
“Etapa del ciclo de vida del producto en la que el crecimiento de las ventas se
reduce o detiene” (Kotler, P & Amstrong, G. 253)

Objetivo: Maximizar utilidades pero defendiendo la participacion de mercado.

Estrategia: Se va a realizar una estrategia de diferenciacién para que la gente
sienta que el producto elegido es el mejor sobre los otros posibles, y que tienen
un valor agregado que no se va a conseguir facilmente. A pesar de la aparicion

de la competencia, sabran por qué eligieron a Canientrenamiento.
Fase de declinacion:
“‘Etapa del ciclo de vida del producto en la que las ventas del producto

comienzan a declinar” (Kotler, P & Amstrong, G. 255)

Objetivo: Reducir gastos y sacar el mayor provecho posible a la marca.
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Estrategia: Descontinuar servicios débiles, con eso se lograria reducir gastos
innecesarios que no ayudan la economia de la empresa. Se analizaria qué

ejercicio o actividad no tiene mucha acogida y descontinuarla.

4.2.1. Servicio

En Ecuador y en el mundo entero se puede encontrar una tendencia creciente
por el cuidado animal. Se ha descubierto que con el transcurso del tiempo, los
perros se han acercado mas a las familias hasta un punto de ser parte de ella.
Segun AAAS (2015) La mirada entre un amo y su perro puede liberar oxitocina
0 mas conocida como la “hormona del amor” que es una sustancia encargada
de la felicidad; ademas, funciona como neurotransmisor y genera estrechos
vinculos afectivos. Gracias a esta sustancia se crea un mecanismo instintivo
entre ellos que es similar a la de un padre con sus hijos. Lo que es también
sorprendente con este hallazgo es que los perros son de los pocos seres que
se pueden relacionar en esta medida con sus amos. Partiendo de este
principio, se sabe que el lazo entre un humano y su perro es muy estrecho, es
por esta razén es que una persona es capaz de cuidar a su perro y velar por su
integridad fisica y mental. Por este motivo es que se puede evidenciar que el
mercado de alimento para mascotas es cada vez mas amplio y rentable y que
en cada momento estan saliendo mas articulos para ellos. Por ejemplo, hoy en
dia se puede vestir a los perros, comprarles shampoo y acondicionador para
sus cabelleras, tienen cepillos, collares, camas y casas, todo con tal de tener
una mascota feliz y cada dia mas humanizada. En Ecuador se gasta en
promedio 7.7 millones mensuales en servicio de veterinaria y productos para

animales domésticos. (INEC, 2013).

Hay que tomar en cuenta también que parte de la salud y la integridad de las
mascotas es la actividad fisica, pero la mayoria de personas no tienen
demasiado tiempo para sacar a sus perros a trotar, caminar, jugar, etc. Lo que
es curioso es que las personas si se pueden abrir un espacio en sus tareas
diarias para destinarlas al ejercicio personal. Por esta razén asisten a

gimnasios, trotan en la mafiana o compran maquinas para realizar ejercicio en
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casa. Canientrenamiento es un lugar que les ofrece a las personas la opcion de
ejercitarse y ejercitar a su mascota, siendo este un valor agregado a su diario
vivir. La oportunidad de optimizar tiempo y ser parte de un lugar con ejercicios
innovadores y diferentes a cualquier otro es Unica en Canientrenamiento.
Ademas, el ejercicio no es todo en este centro ya que tiene mas opciones para
cuidar al mejor amigo del hombre (el perro). Por ejemplo, un pet-shop
especializado, servicio veterinario, una fuente de datos de otros compafieros de
ejercicio en el caso de que se quiera procrear, seguros, asistencia nutricional,
acceso en carro con parqueo. La zona donde esta ubicado el Centro esta lo
suficientemente alejada para crear un ambiente natural y fuera de lo cotidiano
pero lo suficientemente cerca para que sea accesible para las personas de

otros sectores.

El Centro Deportivo es un lugar al aire libre disefiado para el beneficio fisico de
las personas y sus perros. Se han pensado en ejercicios y actividades fisicas
gue son para realizarse en conjunto y brindaran un beneficio deportivo y para la

salud tanto de la persona como de su can. Los deportes que se ofertan son:

DOGA: El doga es una es una variacion del yoga tradicional el cual incorpora a
su mascota (perro) haciendo que el amo y el can estiren y tengan beneficio

fisico para ambos.

CANICROSS: EI Canicross es una variacion del trote, en el cual el can
acompafa y trota a lado de su amo. Se utiliza un arnés especial para poder

ejecutarlo.

BIKEJORING: EIl Bikejoring tiene el mismo sentido que el Canicross pero en
este deporte se utiliza la bicicleta como transporte del humano y el perro va a
su lado sujeto con arnés especial disefiado para el deporte.

AGILITY: Este es un deporte en donde el perro tiene que pasar y resolver un
namero determinado de obstaculos en el cual se pone a prueba sus
habilidades y agilidad. En todo el recorrido el amo debe seguirlo a su lado y

hacer el recorrido junto al can.
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FRISBEE: En el frisbee con perro el amo y el perro existe una gran demanda
fisica, se lanza el instrumento y el perro debe correr a recogerlo. El Frisbee no
es solo lanzar, posee muchos trucos y saltos que son parte del deporte y hacen

que la actividad fisica sea completa.

PELOTA: Tiene el mismo sentido que el frisbee pero el instrumento cambia, sin

embargo, es valioso fisicamente para ambos.

ADIESTRAMIENTO: Esta es una actividad fisica a cargo de un profesional el
cual va instruir al amo y su perro como es el correcto manejo de los

instrumentos para la realizacidon de ejercicio y volvera al perro sociable.

4.2.1.1. Niveles de productos

BASICO:
e Beneficio fisico de la realizacién de deporte de una persona con su

perro.

REAL:

e El Centro Deportivo serd un lugar al aire libre, el cual va a ser
dividido en 3 lineas de deportes, una de tutorias y una adicional que
seran los adicionales.

e Tendra a disposicion 7 deportes distintos de beneficios compartidos
para el amo y su perro.

e Contara con un petshop especializado.

e Habra una asistencia médica y veterinaria.

e Contara con puntos de hidratacion constantes.

e El centro tendra puntos de deshechos.

e Contara con profesionales de adiestramiento y guias para los otros
deportes.

e La pista del Canicross y el BikeJoring estaran permanentemente
abiertas.

e Los demas deportes tendran horarios especificos para la asistencia

profesional.
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Habra un profesional de adiestramiento con horarios especificos.
Entre semana va a funcionar cuatro horas en la mafana y cuatro en
la tarde.

Estara abierto en el fin de semana cuatro horas en la mafana y
cuatro horas en la tarde.

Tienen un cupo limitado para cada area del lugar para el mejor
desarrollo del ejercicio.

Habra una lista de funcionamiento por horarios donde las personas
tendran que anotarse previamente para un horario antes de que se
llenen los cupos.

Las perritas en celo no podran ingresar a las instalaciones.

Es requisito indispensable que los perros que ingresen a las
instalaciones tengan un carné certificando su optima condicion fisica.
Cada amo debe recoger los desechos de sus perros, caso contrario
seran expulsados.

Se alquilaran arneses para la ejecucion del Bikejoring y el Canicross,
sin embargo, habran de venta en la tienda.

El Centro contard con un Bar y el asistente médico podra dar guia
nutricional.

Las personas podran tener beneficios fisicos igual que sus
mascotas.

Con el valor de la mensualidad, los duefios tienen derecho a una
visita a la asistencia médica para control de su mascota.

Las instalaciones siempre contaran con Optimas condiciones tanto
fisicas como salubres.

Los usuarios podran realizar sus reservaciones para actividades y
horarios directamente en el sitio web, el cual tendra un contador On-
line.

Los usuarios podran ver en la pagina videos instructivos de cada uno
de los ejercicios. Para que asi puedan instruirse y tener ideas para

practicarlas en el Centro.
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AUMENTADO:

e Habra un banco de datos de los perros que sus duefios estén
interesados en cruzar, de esta manera podran contactarse y
encontrar pareja para sus mascotas.

e Habran opciones de pagos para los clientes, es decir podran pagar
en efectivo, con tarjeta de débito y con tarjeta de crédito.

e Servicio de parqueaderos.

e Guardiania para los carros.

4.2.1.2. Mezcla de productos

Como se ha descrito anteriormente en Canientrenamiento se van a ofertar
varios deportes para cubrir las necesidades de los clientes y variar en las
actividades establecidas, es por esta razén que se dividié a los deportes en 4
tipos:

e Deportes de Arnés:

Esta incluido e Canicross y el Bikejoring que viene a ser la longitud, a su
vez se detalla que la profundidad en a que los clientes se van a dividir
en tres categoria dependiendo su habilidad y experiencia. Por esta

razon se dividen en Novatos, Intermedios y Avanzados.

e Deportes individuales:

Dentro de estos como longitud se encuentran el Doga y el Agility, que
son deportes que necesitan un instructor necesariamente y no necesita
ningun arnés o instrumento para su ejecucion. En a profundidad se va a
dividir a estos deportes en tres categorias segun la experiencia y
manejo del deporte, por esta razén las categorias son: Novatos,

Intermedios y Avanzados.
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Deportes con instrumentos:

Para estos deportes es necesario el uso de un instrumento que va a ser
utilizado tanto por los perros como su duefio. Por esta razén la longitud
se divide en Pelota y Frisbee que a su vez se subdivide en profundidad
donde se detalla las categorias para estos deportes y que se han

mencionado en deportes anteriores.

Tutorias:

Las tutorias es el tipo de deporte donde el perro y su amo reciben
instruccion para desarrollarse de buena manera y compartir el tiempo de
ejercitarse de manera productiva. De igual manera esta se va a

subdividir en las categorias segun el desenvolvimiento y la experiencia.

Complementos:

Para finalizar, se encuentra la categoria Complementos en la cual se
detalla los servicios adicionales con los que va a contar el centro como
el Pet-Shop, la asistencia Médica (para personas y perros) y el Bar. En

la Tabla 20 se va a graficar lo detallado.



TABLA 14. MEZCLA DE PRODUCTOS

Bikejoring

Novatos

Intermedios

Avanzados

Canicross

Novatos

Intermedios

Avanzados

Doga

Novatos

Intermedios

Avanzados

Agility

Novatos

Intermedios

Avanzados

Frisbee

Novatos

Intermedios

Avanzados

Pelota

Novatos

Intermedios

Avanzados

Adiestramiento

Novatos

Intermedios

Avanzados

Pet-Shop

Arneses

Cepillos

Traidillas

Comida

Guantes

Platos

Accesorios

Asistencia médica

Veterinaria

Punto médico

Nutricion

Alimentacion

Bar
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Hay que dejar constancia que en cuanto a la consistencia, la mayoria de los

servicios estan relacionados entre si ya que estan enfocados en buen servicio y

vitalidad canino-humano.
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En la tabla 21 se detalla los horarios de atenciébn de los entrenadores
contratados a medio tiempo y en qué horas podran las personas acceder a este
tipo de actividades, por el resto, se toma en cuenta que el otro entrenador
trabaja las 8 horas al dia, entre lunes y sabado con un dia de descanso. Las

demas areas trabajan 36 horas entre semana y los sdbados 4 horas.

TABLA 15. HORARIOS DE ATENCION ENTRENADORES MEDIO TIEMPO

HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO

1/06:00-07:00 |Doga Adiestramiento [Doga Adiestramiento/Agility [Doga Adiestramiento/Agility
2|07:00-08:00 |Adiestramiento |Agility Adiestramiento |Agility Adiestramiento |Doga/Agilitty
3(08:00-09:00 |Agility Doga Agility Doga Agility Adiestramiento/Agility
4[09:00-10:00 (Doga/Agility  |Adiestramiento [Doga Adiestramiento Doga Doga/Adiestramiento
5/18:00-19:00 |Agility Doga/Agility  [Agility Doga Agility Doga/Adiestramiento
6/19:00-20:00 [Adiestramiento |Agility Adiestramiento |Agility Adiestramiento |Doga/Agility
7/20:00-21:00 |Doga Adiestramiento |Doga Adiestramiento/Agility |Doga Adiestramiento/Agility
8/21:00-22:00 [Adiestramiento |Doga Adiestramiento |Doga Adiestramiento |Doga/Agility

Cada actividad tiene destinada un color independiente, es decir, amarillo para
Doga, verde para Adiestramiento y rojo para Agility. Las horas pintadas con gris
son horarios en los cuales estan dos actividades disponibles.
Canientrenamiento abrird dos veces al dia, desde las 6am hasta las 10am y

reabre de 6pm a 10pm. Con eso se cumplen las 8 horas diarias de trabajo.

4.2.2. Branding

En esta seccion se va dar a conocer cudl es la imagen de la empresa, su
logotipo y el por qué se utiliza esos colores. De esta manera se sabra cOmo se

construyo la marca.

Para la imagen de Canientrenamiento se puede utilizar solo marrén y
anaranjado tal como lo ilustra el logotipo. La palabra “Cani” lleva el color
naranja y la palabra “entrenamiento” va en marron. No se pueden intercambiar
ni usar colores similares. El slogan del logotipo lleva el mismo color naranja que

“Cani”. El perro que es parte de la imagen puede ser unicamente marrén y
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estar situado en la mitad superior de la palabra “Canientrenamiento”. Las letras
pueden ser ilustradas Unicamente en mayusculas con la fuente
‘RingbearerMedium”. 'Y en el caso del eslogan la letra fuente es

“Champagne&Limousines Boldltalic”.

Es necesario describir que el logotipo de Canientrenamiento s6lo puede ser
utilizado en actividades autorizados por los accionistas de la comparfia. Nada
gue no esté relacionado con deporte, perros o bienestar humano-canino.

4.2.3. Imagen — Logotipo

Se va a ilustrar con un gréfico el logotipo de Canientrenamiento, el Unico que
podra ser utilizado por la empresa y por las personas que necesiten de esta
imagen. Como se detall6 anteriormente, se hace uso de dos colores el marrén

y el naranja y la imagen de un perro de espaldas.

4.2.3.1. Disefio

La imagen 37 es el logotipo de Canientrenamiento.

4

e —

CANIENTRENAMIENTO

Figura 41. Logotipo
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4.2.3.2. Colores

Los colores en la publicidad son herramientas necesarias para poder transmitir
sensaciones, emociones Yy valores que la empresa haya elegido. Es mas con
esto se puede crear el estimulo adecuado para obtener una respuesta deseada
por parte del consumidor. Por esta razén y por motivos de crear la imagen de la
empresa se eligieron dos colores para ser parte del logotipo y de la empresa en

general.

e Naranja:

“Color que se le considera como energético, se utiliza para la
promocion de productos deportivos, bebidas energéticas y vitaminas.
Es un color que siempre motiva a la innovacién y a la juventud”
(Paredro.com. 2013)

Se eligié a este color para que represente lo energético del deporte y
la vitalidad que puede dar entrenar junto a tu perro. Ademas se va a
apelar al concepto de innovacion ya que esta idea de un Centro

deportivo para ejercitacion persona-perro es un concepto nuevo.

e Marrén:

Es el color que representa a la tierra y a la madera. Transmite
simplicidad y calidez. Es considerado por muchos como el color
menos llamativos, pero muchas marcas lo utilizan en empaques de
cafés, comida, productos organicos o chocolates finos. (Paredro.com.
2013)

Partiendo de que Canientrenamiento es un Centro al aire libre se
escogié un color que represente a la tierra y la naturaleza. Ademas
se quiere expresar calidez para que las personas se sientan como en
su hogar. Ademas al marron se lo asocia facilmente con una vida

saludable lo cual va con los conceptos y valores de la empresa.
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4.3. Tacticas de venta

Las ventas son fundamentales para cualquier negocio, sin estas no se podria

tener ganancias. Existen varias técnicas o tacticas para generar ventas, sin

embargo, para Canientrenamiento se han elegido las siguientes:

Ventas personales:

Como su nombre lo indica, las ventas personales se hacen de frente
y se necesita de un vendedor para este efecto. El vendedor, en este
caso el asistente, tiene que atender al cliente, ofrecer y receptar las
sugerencias y las peticiones. Es el contacto directo con los clientes y
es el encargado de atender todos sus requerimientos. En
Canientrenamiento, esta sera la primera técnica ya que las personas

acudiran al Centro directamente para contratar el servicio.

Ventas por teléfono:

Esta técnica ayuda a llegar a clientes sin necesidad de salir o tener
contacto directo con ellos. Se necesita un teléfono y una persona que
recepte llamadas, de esta manera se haran las ventas con las

personas que llamen al Centro.

Ventas On-line:

Se va a utilizar ventas On-line, a través de un sitio web, se van a
ofertar y exhibir, los servicios y deportes que tiene
Canientrenamiento. Ademas un detalle de los beneficios que tienen
los deportes y los de hacer deporte en conjunto. Con esta técnica se
podra tener mayor cobertura y los clientes tendran facil acceso a

informacion.
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4.4. Politicas de servicio al cliente y garantias

El servicio al cliente es una de las politicas fundamentales de cualquier
empresa, es vital manejarla con cuidado y dedicacion para crear una buena
relacion con los clientes, relaciones que a la final son de beneficio al negocio

por que generan ganancias.

e Se va a manejar un buzén de sugerencias para que cada uno de los
clientes de Canientrenamiento pueda dejar sus opiniones, reclamos y
sugerencias de mejoras. Este buzon serd abierto semanalmente y
manejado por el gerente general.

e Se regalara a los posibles clientes una sesion o clase gratis para que
prueben el servicio.

e Se ofrece una indemnizacion a los propietarios de los perros si su

mascota sufre algun percance dentro de Canientrenamiento.

4.5. Herramientas de promocién o mix promocional

Se va a detallar cuales son las herramientas que se van a utilizar para realizar
la promocién de Canientrenamiento. La mezcla de herramientas que se va a
utilizar es: Publicidad, marketing directo, y promocién en ventas. Primero se va

a describir la estrategia de la mezcla de productos.

4.5.1. Estrategias de la mezcla de promocion (empujar)

“Esta estrategia consiste en empujar el producto hacia los consumidores finales
a través de los canales de marketing” (Kotler&Armstrong. p. 369) Este tipo de
estrategia dirige toda su atencién y esfuerzos hacia el consumidor final para
que de esa manera compren el servicio y adquieran cada uno de sus
beneficios. Tomando en cuenta que el canal de distribucion de
Canientrenamiento es directo, no es necesario de un intermediario, lo

esfuerzos de marketing llegan directamente al consumidor final. Con este tipo
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de estrategia, funcionan bien las ventas personales que es una de las técnicas

de ventas que se va a utilizar en Canientrenamiento.

Mix Promocional

Publicidad

“Publicidad puede llegar a masas de compradores dispersor geograficamente a

un costo de exposicion bajo y le permite al vendedor repetir un mensaje

muchas veces” (Kotler&Armstrong, p. 367)

Poblacion destinada del mensaje:

Todos los esfuerzos de marketing, publicidad y promocion van a
estar dirigidos hacia el publico objetivo antes detallado, este publico
comprende a:

“‘Hombres y mujeres que tengan perros y realicen deporte al menos
tres veces por semana. Que habiten en Quito y pertenezcan a los
sectores de: Tumbaco, Los Chillos, Eugenio Espejo, y La Delicia.
Que pertenezcan a las edades entre 20 y 44 afios y sean de clases

sociales alta y media alta”

Beneficios que se aporta al consumidor:

Después de conocer cual es el mercado objetivo de los esfuerzos de
marketing y en este caso de publicidad, se debe transmitir al
consumidor que al elegir nuestro servicio tiene beneficios y al elegir
este servicio toma la mejor decision. Lo que es claro es que al hacer
deporte la persona lleva una vida mas saludable y su cuerpo y mente
funciona de mejor manera. Sin embargo, hay que tomar en cuenta

gue la frecuencia de deporte al que se esta enfocando este negocio
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es recomendada, ya que menos de eso puede crear lesiones en las
personas. Para ser mas concretos “Realizar de forma regular y
sistematica una actividad fisica ha demostrado ser una practica muy
beneficiosa en la prevencion, desarrollo y rehabilitacién de la salud, a
la vez que ayuda al caracter, la disciplina y a la toma de decisiones
en la vida cotidiana” (WebConsultas. 2009) En fin, hay un sin numero
de beneficios y razones para hacer ejercicios, sin embargo, hay que
tomar en cuenta que ahi no se acaban los beneficios ya que tener
perros es otro habito que puede cambiar las vidas de las personas
“Estd comprobado que los animales traen muchos beneficios fisicos,
psicolégicos y emocionales al ser humano, por lo que en general los
duefios son mas saludables. Los perros relajan a su duefio, calman
el estrés e incluso te ayudan a aliviar la ansiedad. Estos son algunos
de los motivos por los cuales existe la terapia asistida con animales”
Entre otros se sefiala que los propietarios de perros pueden
socializar méas facil y es uno de los motivos que los pueden hacer a
un duefio de mascotas mas feliz. Ademas esta comprobado que si se
tiene un perro, una persona tiende a hacer mas ejercicio. Un perro es
un ser sin prejuicios, por lo tanto jamas van a despreciar a un
humano o hacerle sentir que hay algo malo con él. (About.com. 2016)
Es por estas razones que el servicio que se ofrece en
Canientrenamiento es un conjunto de beneficios para las personas y

Sus perros.

Objetivo del mensaje:

Para empezar con las estrategias de publicidad, es necesario
establecerse un objetivo publicitario, el cual va a darle rumbo
adecuado a todo el plan. Con el objetivo se va a saber el porqué de
la publicidad y como esta encaminada. Para Canientrenamiento se

va a realizar publicidad informativa, ya que se necesita describir los


http://www.webconsultas.com/mente-y-emociones/emociones-y-autoayuda/aprende-tomar-decisiones-7220
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servicios disponibles dentro del Centro, ademas, es necesario ya que
es una empresa nueva para darse a conocer y ganar nombre dentro
de la industria. Por esta razon, toda la publicidad que se va a realizar

tendra este objetivo al menos en los tres primeros meses.

Estrategia de presupuesto:

El método que se escogio es el de método de objetivo y tarea ya que
después de plantear el objetivo de publicidad se van a designar las
tareas y después de estar seleccionadas se va a cotizar para saber
cuanto cuesta y de esa manera se obtienen los recursos para esta
actividad. De esta manera posteriormente se va a establecer el costo
de la publicidad estimada para tres meses de campafa.

Hay que tomar en cuenta que a partir del 2017 se va a proceder a
asignar un presupuesto de los ingresos del afio a la parte de
marketing lo cual se vera reflejado mas adelante en el capitulo

financiero, destinando un 2% del total de las fuentes de ingreso.

Seleccién de medios publicitarios:

Para saber qué medios publicitarios escoger para poder realizar la
publicidad de Canientrenamiento, se tiene que tomar en cuenta tres
aspectos que son: alcance, frecuencia, y el impacto, el segundo es el
vehiculo de comunicacion y por ultimo el tiempo deseado o necesario
para esta camparfia (Kotler&Armstrong. P. 377-382)

Como primer paso, hay que tomar en cuenta que el mercado
disponible tiene un total de 61565 personas, de las cuales se quiere
llegar al 30% de estas personas con la campafia publicitaria ese es el
alcance que se desea. Segun Kotler&Armstrong la frecuencia se

refiere a una medida de cuantas veces un miembro representativo
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del mercado esté expuesto al mensaje. Es por esta razon que se
espera una frecuencia media de 3 veces al dia.

Se van a utilizar flyres para efectos de publicidad. Estos se van a
repartir en la calle y dentro del Centro, seran de caracter informativo
y van a contener horarios, ejercicios y demas informacion que puede

servir para los clientes.



UN CINTRO DEPORTIVO

PARA PERTORAT Y PTEROY
DONDE PODRAY ORTIVIR

JUNTO A TU MASCOTA UN
MUTUO PYNETICIO

Figura 42. Flyer
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Marketing directo

“El marketing directo no es publico: EI mensaje normalmente se dirige a una
persona especifica. EI marketing directo es también inmediato y personalizado”
Para esto se van a realizar un trabajo en redes sociales, el internet como
aliado. Para la campafia se va a contratar a un community manager para que
se haga cargo de 3 redes sociales diariamente con 3 publicaciones al dia. En la

tabla que se va a exhibir a continuacion describe

El segundo paso para la seleccién de los medios publicitarios es escoger el
vehiculo de comunicacion. Para esto como se mencion0 anteriormente se
escogid el internet como el medio para realizar la campafa publicitaria. Por
internet se entiende a las redes sociales mas comunes como: Facebook,
Twitter, e Instagram. Y se va a complementar con una pagina web que es parte
del servicio de la empresa. Como dato adicional, es necesario saber que en
Ecuador, el 47.6% de las personas han utilizado Internet y que el 64% de estas
personas utilizan internet al menos una vez al dia. Y por ultimo, se detall6 que
en el 2013 6.81% de las personas utilizaron redes sociales (INEC, 2013), lo

cual es de conocimiento publico que es una cifra que aumenta cada dia mas.
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Figura 43. Redes Sociales

Promocién

“La promocion de ventas es consiste en incentivos a corto plazo que fomentan
la compra o la venta de un producto o servicio. Mientras que la publicidad y las
ventas personales frecen razones para comprar un producto o servicio, la
promocion de ventas ofrece razones para comprar ya” (Kotler&Armstrong, p.
358)
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Existen varias promociones en ventas, sin embargo, para efectos de la
campafia publicitaria de Canientrenamiento, la promocién se va a enfocar
anicamente en promocion en venta para consumidores. Dentro de los medios
mas populares estan los cupones de descuento (se van a realizar tanto
virtuales como fisicos) los paquetes de precios que consiste en ganar un
descuento por comprar en paquete. Ademas se va a realizar concursos Yy

sorteos que en su mayoria seran virtuales dentro de las redes sociales.

e Cupones de descuento:

Se va a contar con cupones, con estos se va a lograr atraer personas
gue sienten un beneficio econémico. Se van a exhibir en modo de

imagen los cupones que se va a utilizar. Seran virtuales.

B
s

CANENTRENAMIENTO

Figura 44. Cupon 1
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Figura 45. Cupon 2
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Y RECIBE UN

pLato GRATIS

Figura 46. Cupon 3

CANIENTRENAMIENTO
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Figura 47. Cupon 4
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Figura 48. Cupon 5
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rRecige UN -20%
EN CONSULTA
VETERINARIA
DENTRO DEL

CENTRO CANIENTRENAMIENTO

Figura 49. Cupon 6

Paquetes de precios:

Este resulta un incentivo para que las personas compren o gasten
mas por que la suma total les da un beneficio econémico, los

paquetes que se va a tener son:

e Si se compra una membresia por un afio, se obtendra el 20% de
descuento del valor total.

e Si se paga la totalidad del precio de un afio, tendra derecho a
adiestramiento gratis por 5 semanas.

e Habran paseos y excursiones para el amo y su perro. (es
opcional)

e Personas que paguen paquetes a 18 meses, tendran

exclusividad de horarios si asi lo solicita para adiestramiento.
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Concursos y sorteos:

Este tipo de promocién se va a realizar por eventos selectos dentro de
Canientrenamiento tales como: Dias festivos, a los 3 meses de funcionamiento

y asi trimestralmente, también por ndmero de likes como por ejemplo:

“concurso por los 400 likes” “los mil fans” y los concursos basicamente se

trataran de compartir fotos, de seguir en las otras redes sociales, numero de

likes, foto con mas likes.

TABLA 16. PRESUPUESTO MIX PROMOCIONAL

CANT | UNIDAD | DESCRIPCION COST.UNI | COST. TOT

Volantes A6 de 10.5 x 15
3 | paquetes | (1 lado) Full colorx 1000 | S 25,00 | S 75,00

Community Manager (3
3| Meses redes sociales, 3 x dias) | S 70,00| $ 210,00

TOTAL| $285,00

4.6. Politicas de precio

Para empezar a hablar de precio es necesario saber cual es la estrategia de
posicionamiento y la que se va a utilizar es la de més por lo mismo ya que lo
gue se va a ofrecer es un producto y servicio de buena calidad por un precio
razonable, sin tener que caer en excesos 0 aumentos innecesarios y para que
nuestros clientes se sientan tranquilos y seguros, ademas complacidos con el

servicio de Canientrenamiento y lo que pagan por ese servicio.
4.6.1. Estrategia de ingreso al mercado
Se va a ingresar al mercado con la estrategia de penetracion de mercados ya

gue se quiere atraer a los clientes porque es un producto nuevo y necesita ser

visible y conveniente para los consumidores. Esta estrategia va de la mano con
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la estrategia del buen valor que se va a hablar posteriormente y la estrategia

de posicionamiento que es la de mas por mas que se describié anteriormente.

4.6.2. Estrategia basica de precios

La estrategia de posicionamiento que escogié es la estrategia del buen valor
debido a que es un producto innovador y las personas no tienen un precio de
referencia, sin embargo, no es un precio bajo sino un precio justo fijado con la
percepcion de los clientes acerca de lo que van a recibir, es una mezcla

perfecta de calidad y un precio justo para el consumidor final.

Para poder fijar un precio se va a retroceder hacia las encuestas en la cual se
fij6 un rango en el cual se puede observar el minimo precio para que las
personas no duden de su calidad y el madximo a pagar con una sensacion de

caro. La pregunta 17 y la pregunta 18 tienen la informacion que se necesita.

Lo que se detalla es que la mayoria de las personas consideran que un precio
entre $21 y$30 es considerado una oportunidad de compra y se considera
barato mientras que un precio entre $41 y $50 un precio caro pero que estan
dispuestos a pagar. En conclusion, el rango en el que los consumidores se
sienten comodos es de $21 a $50 siendo $50 un precio que se va a fijar ya que
las personas consideran eso como un tope que les parece justo sin pasar a

caro ni perder el valor, esa es su percepcion.

Sin embargo, hay que considerar también los costos de Canientrenamiento
tanto administrativos como los de mano de obra para considerar los costos fijos
y a partir de eso realizar un calculo de precio que esté dentro del rango

aceptado por las personas.
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TABLA 17. GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Arriendo S 700,00
Servicios Basicos S 200,00
Sueldos Administrativos S 1.060,00

GASTOS MANO DE OBRA
Sueldo entrenadores S 1.000,00
Sueldo Veterinario S 650,00
Sueldo Aux. Médico S 400,00

Después de conocer el total de los gastos, se procede a calcular el valor de los
costos fijos, en el cual se consideran los gastos y el nimero de membresias

mensuales.

GASTOS
COSTOS FIJOS = _
# DE MEMBRESIAS MENSUALES
(Ecuacion 2)
COSTOS FIJOS = $4010.00
JjOS = 100

COSTOS FIJOS = 40.10

En la tabla 18 se realiza el calculo de precio, en el cual se toma el valor del
costo fijo obtenido en base del calculo del costo fijo y un margen de ganancia
estimado. Después de eso se obtiene el precio.

TABLA 18. CALCULO DE PRECIO

S 40,10 25%| S 50,13
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El precio que se obtiene es $50.13 el cual esta dentro del rango calculado
anteriormente que estaba entre $21 y $50. Es por eso que se va a estimar un

precio de $50.

4.7. Proyeccion de ventas

La proyeccion en ventas se realiza bajo dos conceptos que van desde la
cantidad de membresias y los precios. Para realizar el primero se debe tomar
en cuenta el crecimiento de la industria en la que esta situada el negocio. En el
andlisis de la industria que se realizdé en el capitulo 1 se determiné que el
crecimiento de la industria esta en 0.18% (otros servicios ya que no se tiene el
dato exacto. Para realizar la proyeccion en ventas de los precios en cambio se
toma en cuenta la inflacién anual del 2015 que después de hacer promedio con

los datos del Banco Central del Ecuador esta en 3,97%

TABLA 19. PROYECCION DE VENTAS ANUALES (CANTIDAD)

2016 2017 2018 2019 2020
Crecimiento de laindustria 0,18% 0,18% 0,18% 0,18%
Venta de membresias 1200 2,16 2,163888 2,167783| 2,17168501
Membresias proyectadas 1200 1202 1204 1206 1209
Tomado de:: BCE 2014
TABLA 20. PROYECCION DE VENTAS ANUALES (CANTIDAD)

2016 2017 2018 2019 2020
Inflacion 3,97% 3,97% 3,97% 3,97%
Precio S 50,00 | S 1,99 |S 2,06|S 2,15(S 2,23
Precio por membresia S 50,00 | S 51,99 | S 54,05 | S 56,19 | S 58,43

Tomado de: BCE 2016
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4.8. Distribucién

“El canal de marketing o canal de distribucién es el conjunto de organizaciones
independientes que participan en el proceso de poner un producto o servicio a
disposicion del consumidor final o de un usuario” (Kotler&Armstrong. p. 300)
Canientrenamiento va a utilizar un tipo de distribucién directamente con el
consumidor final, por lo tanto su nivel de canal es directo como se habia visto
en el capitulo dos y se confirma que es la mejor eleccion para el tipo de
negocio que se esta formando en el cual se van a emplear incluso ventas
personales. Por esta razon el canal de distribucion es directo considerando
como antes las ventajas y las desventajas de este canal como explica la tabla
6.

Productor Consumidor

Figura 15. Canal de distribucion directo
Tomado de: Kotler & Armstrong (2008)

Adicionalmente a eso se debe decir la estrategia de distribucion que se va a
emplear dentro del canal. Existen tres que son: Distribucion intensiva,
Distribucién exclusiva, y Distribucion selectiva. Se selecciona la Distribucion
Exclusiva ya que esta dirigida para un solo target. Con esta estrategia se
alcanza una buena cobertura del mercado con mas control y menos costo que
en la intensiva. (Kotler&Armstrong, p. 313, 314).
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5. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION.

En este capitulo se va a describir los procesos del negocio y cuales seran cada
una de las operaciones para que el Centro de ejercitacion fisica de personas en
conjunto con sus perros funcione de manera adecuada. Se va a realizar una
revision visual del lugar donde se instalara el Centro y un plano tentativo de la
distribucion. Para finalizar se va a detallar cuales son los permisos necesarios

para que el centro funcione de manera legal y adecuada.

5.1. Estrategia de operaciones

Para que el servicio que se va a ofrecer dentro del Centro se lleve a cabo
Optimamente es necesario que tanto el cliente interno como el externo este
informado y actualizado sobre cada uno de los procesos a realizarse, de esta
manera el ciclo de operaciones se podra efectuar de manera eficiente. El
Centro tendra reglas marcadas que seran previamente establecidas e
informadas. Cada una de estas reglas va a ayudar al desempefio correcto de
las actividades y al mantenimiento de las instalaciones. ElI Centro tendra
horarios establecidos y seran respetados en todo momento al igual que las
reglas, estas abarcardn desde normas de higiene y salud hasta regulaciones
financieras como pagos a tiempo. Cada una de las cosas establecidas ayudara

al correcto funcionamiento.



5.2.

Ciclo de operaciones

Figura 50. Flujograma Inscripcion
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Figura 31. Flujograma Evaluacion Veterinaria
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5.3.  Requerimiento de equipos y herramientas

Se describe el precio de los inmuebles que se necesitan en el centro para su

funcionamiento.

TABLA 21. Equipos y herramientas

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS DE OFICINA

Counter 1/$ 1.310,40|S 1.310,40
Escritorio 3[S 504,00($ 1.512,00
Laptop 4| S 809,99 | S 3.239,96
Impresora 1S 31499(S 314,99
Sillas Visita 6[S 76,16 | S 456,96
Teléfonos 4| s 17,50 | S 70,00
Armarios 3[s 120,96 (S 362,88
Sillas Escritorio 4] s 145,60 $ 582,40
Biblioteca 3(s 80,35 | S 241,05
TOTAL: | $ 8.090,64
EQUIPAMIENTO DE ENTRENAMIENTO VASCULAR
KIT Canicross/Bike Joring 30[$ 100,00($ 3.000,00
Frisbees 20| S 5,00(S 100,00
Pelotas 20| S 450($ 90,00
TOTAL: | § 3.190,00
EQUIPAMIENTO DE ADIESTRAMIENTO
Pelotas de adiestramiento | 15| S 7,00(S 105,00
TOTAL: | $ 105,00
EQUIPAMIENTO PARA DOGA
Tapetes 20| $ 36,08 | S 721,60
Bolsters 20| S 24,64\ S 492,80
Antifaz 25($ 4,401 S 110,00
Blogues de balsa 20| S 13,02| S 260,40
TOTAL: | $ 1.584,80
HERRRAMIENTAS PARA CUIDADO DE PERRO
Traidillas 30($ 500(S 150,00
Platos 40| S 4,00|$ 160,00
Cepillos 10{ S 7,50|$ 75,00
TOTAL: | $ 385,00
EQUIPAMIENTO DEL CENTRO

Camilla 1| $ 135,00 $ 135,00
Dispensador de agua 1S  119,99( s 119,99
Cafetera 1ls 49,99 (S 49,99
Refrigerador Mini 1/$ 190,00|S 190,00
Balanza veterninario 1l$ 230,00|S 230,00
Balanza punto médico 1|$ 200,00|S 200,00
Casilleros 2|S 537,60|S 1.075,20
TOTAL: | § 2.000,18

TOTAL DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS| $15.355,62
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5.4. Instalaciones y mejoras

Se va a demostrar mediante un grafico como va a estar distribuido el Centro de
Ejercitacion fisica. De esta manera el proyecto puede tener una idea mas
visual. El primer grafico es una vista superior que es el que mas demuestra la
distribucion de espacios y cuantos sectores habra en cada uno de ellos. Y los

siguientes seran perspectivas con vistas a nivel de la tierra.



CENTRO DE EJERCITACION

Figura 33. Planos vista aérea
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Figura 54. Perspectiva 1
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Figura 55. Perspectiva 2
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El Centro de Ejercitacion Fisica en Conjunto, esta disefiado como un lugar tipo
ecoldgico con decoracion rustica. Al ser en su mayoria un centro de exteriores
la mayoria de muebles seran hechos de materiales reciclados. Por ejemplo, las
sillas de descanso seran hechas de troncos cortados. Los materiales de los
obstaculos y cada uno de los implementos usados para la ejercitacion en
exterior seran hechos a mano por los integrantes del Centro

El Centro va a contar con tres secciones, la exterior que seran las pistas y
obstaculos. En la parte central del exterior estara ubicada una carpa en la que
se va a realizar actividades como Doga. La parte cubierta esta reservada para
el counter de recepcion y cancelacion y la gerencia. Estaran ubicados también
los bafios y camerinos, el punto médico, el lugar veterinario, la cafeteria y el pet
shop y por ultimo las bodegas. El Centro tendra lugares de parqueo para
carros, bicicletas y motos.

El centro cuenta con 2.500m? en los cuales la mayoria seran dedicados a la

ejercitacion y recreacion.

5.5. Localizacion geogréaficay requerimientos del espacio fisico.

Esta seccién muestra una imagen de la ubicacién geogréfica del Centro.

Se va a sefialar con un recuadro negro cual es el terreno a utilizarse para la
construccion del Centro y cudl es la direccion exacta. El terreno consta con
2.500m? y esta ubicado en la zona de Pifo Baeza, Via al nuevo Aeropuerto,

Sector Huertos Familiares San Francisco, a una cuadra de la Av. Interoceanica.



UBICACION

Figura 56. Ubicacion Geografica
Tomado de: Google Earth

GTT
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5.6. Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios.
Se va a contar con dos bodegas, las cuales seran repartidas para distintos
propésitos.

e La primera tendra la funcion de almacenar los implementos para hacer
yoga, en este caso Doga. Va a guardar los bloques, los antifaces, las
mats, y bolsters y las que sirven para realizar yoga.

e La segunda tendr& como funcién almacenar los implementos como
arneses para Canicross y los de Bikejoring. Pelotas, frisbees y collares
de entrenamiento. Adicional, se guardaran los platos para que los perros

accedan a los puntos de hidratacién y cepillos de cabellera de perros.

Hay que tomar en cuenta que en la primera bodega se tendra en promedio 25
productos por item. Sin embargo, en la segunda bodega se planea tener 40 kits
de canicross y bikejoring (este sirve para ambos deportes), dos tipos de pelotas

distintas que suman en total 36, 30 frisbees y 30 traidillas.
5.7. Aspectos regulatorios y legales

En primero lugar, para que cualquier instalacion deportiva techada o al aire
libre pueda ser implementada y funcione, se necesita un “permiso de
funcionamiento” que es otorgado por ElI Municipio de Quito. Segundo se
necesita permiso de los bomberos, estos estan regulados bajo La Ordenanza
Municipal Metropolitana n° 470 las cuales nos brindan las “Reglas Técnicas en
Materia de Prevencion de Incendios en el Ordenamiento Metropolitano” en el
caso de las instalaciones deportivas de tipo techada o al aire libre la mayoria
de las condiciones son a las que llevan techo, como por ejemplo: Rutas de
evacuacion (facil egreso, con sefial de letreros, luces y alarmas excepto si el
lugar no es mayor de 50 m2 ) ademas segun la Regla Técnica 1. Se necesita
extintores portatiles de 10 libras por cada 100 m2 de area con una distancia
maxima de 15 metros de recorrido hasta alcanzar el extintor (RTM1, 2014). Sin
embargo para las que no tienen techo la regulacion no aplica. Para las
instalaciones eléctricas se requiere revisiones peridédicas por un personal
capacitado y que estén debidamente protegidas con canaletas o materiales

aislantes, todas las acometidas eléctricas deben estar debidamente aprobadas
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por La Empresa Eléctrica. Las instalaciones de gas deben ser revisadas
periddicamente, el almacenamiento debe ser sobre piso firme y en ambientes
apropiados o0 en lugares que cuenten con ventilacion al exterior, vale aclarar

gue estas regulaciones no aplican para lugares al aire libre.

Después de haber considerado estos puntos la instalacion que cuente con
estos requisitos debe pasar por una inspeccion del Ministerio del Ambiente el
cual procura reducir el impacto ambiental. Si la instalacién cuenta con animales
de algun tipo necesita ser consultado con “El catalogo de Categorizacion
Ambiental Nacional del Acuerdo Ministerial Nro. 006, publicado en Registro
Oficial No. 128 de 29 de abril del 2014” (MAE, 2015) y si no aparece en este
calendario, se considera que no tiene un impacto ambiental que deba ser

regulado.

Adicionalmente, se debe constituir la compafiia. Este es un proceso que se
puede hacer via online, se requiere entrar en la pagina de La Superintendencia
de Compafiias y seleccionar el portal de constitucion de compafia lugar en el
cual se puede registrar como usuario y reservar una denominacion (nombre de
la empresa). Con el usuario se puede acceder al formulario: “solicitud de
constitucion de compafias” en el cual se deben llenar las 5 partes de este. El
sistema mostrara los costos notariales que deberan ser pagados para concluir

el proceso.
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6. CAPITULO VI: EQUIPO GENERENCIAL

Este capitulo se enfoca en el personal. Se va a describir el organigrama y
adicional a eso los beneficios, el sistema de compensacion, las actitudes y
aptitudes que necesita el personas. Se describird también las politicas de

empleo y beneficios y los derechos y restricciones de los accionistas.

6.1. Estructura Organizacional

Se va representar de manera gréafica la estructura organizacional de la empresa
mediante un organigrama. De esta manera sera mas facil visualizar cuantas
personas hay en la empresa, cuales son sus funciones y como esta organizada

la empresa.

GERENTE

LIMPIEZA LEGAL

ENTRENADDR ENTRENADDR [NTFEMMI‘ .l’!.Ule.lﬁ.R
AGITY anesTrapos [l vascus el Ll MEDICO

Figura 57. Organigrama
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Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1. Descripcion de funciones

o El Gerente:

o Debe ser una persona emprendedora.

O

©)

Con actitud proactiva.

Debe ser capaz de manejar a grupos de personas

Experiencia tratando al consumidor final.

Debe conocer de perros y sus necesidades especiales.

Debe siempre tener conocimiento de lo que pasa en cada uno de sus

departamentos.

Necesita experiencia a la gerencia negocios y mejor si son deportivos.

o Departamento de mercadeo:

Dentro de este departamento se va a realizar actividades de promocion y

venta de las actividades del Centro de Ejercitacion. Este departamento va a

estar conformado por una persona y es El asistente.

o El Asistente:

o

o

Encargado de promocionar el producto.

Persona atenta y con capacidad de relacionarse con Los
consumidores

No se requiere experiencia para este cargo, sélo demostrar
capacidades para el cargo.

Persona que pueda atender al cliente ya que es la primera cara
gue recibe a las personas.

Debe tener amor por los perros ya que debe saber recibirlos.

Esta persona debe conocer a la perfeccion como se desenvuelve
y se maneja el Centro porque es la persona de la recepcion que
tendra que dirigir a todos.

NoO se necesita experiencia para este cargo, se necesita buena

presencia.



120

o Departamento fisico:
Es el encargado del desarrollo fisico de las personas y los perros, van a
existir 4 tipos de entrenadores los cuales van a abarcar todos los tipos

de ejercicio.
Entrenador cardiovascular:

¢ Necesita experiencia en Canicross y Bikejoring.
e Persona con un buen estado fisico.

e Buen manejo de perros.

e Referencias personales.

e Buena relacién con las personas.
Entrenador Doga:

e Necesita experiencia en Yoga y Doga
e Persona con un buen estado fisico.

e Buen manejo de perros.

e Referencias personales.

e Buena relacién con las personas.
Entrenador Adiestramiento:

e Necesita experiencia en Adiestramiento, Fresbee y Pelota.
e Persona con un buen estado fisico.

e Buen manejo de perros.

e Referencias personales.

e Buena relacion con las personas.
Entrenador Agility:

¢ Necesita experiencia en Agility

e Persona con un buen estado fisico.
e Buen manejo de perros.

e Referencias personales.

e Buena relacion con las personas.
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o Departamento de médico:

Este departamento esta encargado de la salud y la integridad fisica tanto
de los perros como de las personas. Se van a tener dos personas dentro
de este cargo, la primera estara encargada de revisar a los perros y el
otro en revisar a las personas.

Veterinario:

o Encargado de revisar a los perros.

o Se requiere experiencia veterinaria.

o Debe ser bueno relacionandose con las personas.
El Auxiliar médico:

o Encargado de cuidar la salud de las personas.
o Puede ser un pasante de enfermeria o medicina.
o No se requiere mucha experiencia.

o Necesita poder relacionarse bien con las personas.

o Contabilidad y limpieza:
Estos son dos servicios que se van a contratar de manera independiente

y ho como parte de la compainiia.

6.2.2. Equipo de trabajo
TABLA 22. Perfil Gerente

CARGO Gerente
EDAD 27 afios en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Superior
EXPERIENCIA 3 afos
Proactivo, Buenas RRPP, Manejo de
ACTITUDES perros
SUELDO $700.00

Manejar los departamentos
Organizacion de funciones
Recursos Humanos
Adquisiciones

Céalculo de presupuesto

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES




TABLA 23. Perfil Asistente

CARGO Asistente Dpto. Marketing
EDAD De 18 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Secundaria o Superior
EXPERIENCIA No necesaria
ACTITUDES Atento, Amable, Buenas RRPP
SUELDO $360,00
Recepcionista
FUNCIONES Y Direccién y manejo de personas

RESPONSABILIDADES

Agenda de citas y entrenamientos

Oferta de implementos.

REPORTA A

Gerente

TABLA 24. Perfil entrenador Agility

CARGO Entrenador Agility
EDAD De 25 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Secundaria o Superior
EXPERIENCIA 3 afios

Buen estado fisico, Buenas RRPP,
ACTITUDES paciencia, entusiasmo
SUELDO $200.00

Encargado de ensefianza de Agility

FUNCIONES Y Encargado de supervisar deportes

RESPONSABILIDADES

individuales.

Manejo de inventario

Alquiler de equipo

REPORTA A

Gerente
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TABLA 25. Perfil Entrenador Cardiovascular

CARGO Entrenador Cardiovascular
EDAD De 25 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Secundaria o Superior
EXPERIENCIA 3 anos

Buen estado fisico, Buenas RRPP,
ACTITUDES paciencia, entusiasmo
SUELDO $400,00

Encargado de ensefianza Canicross

FUNCIONES Y Encargado de ensefianza Bikejoring

RESPONSABILIDADES

Manejo de inventario

Alquiler de equipo

REPORTA A

Gerente

TABLA 26. Perfil Entrenador DOGA

CARGO Entrenador DOGA
EDAD De 25 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Secundaria o Superior
EXPERIENCIA 3 anos

Buen estado fisico, Buenas RRPP,
ACTITUDES paciencia, entusiasmo
SUELDO $200.00

Encargado de ensefianza de DOGA

FUNCIONES Y Encargado de ensefianza de YOGA

RESPONSABILIDADES

Manejo de inventario

Alquiler de equipo

REPORTA A

Gerente
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TABLA 27. Perfil Entrenador Adiestramiento

CARGO Entrenador Adiestramiento
EDAD De 25 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Secundaria o Superior
EXPERIENCIA 3 afios
Buen estado fisico, Buenas RRPP,
ACTITUDES paciencia, entusiasmo
SUELDO $ 200.00
Encargado de adiestrar a los perros
Ensefianza de las personas del manejo
FUNCIONES Y de sus perros

RESPONSABILIDADES

Juego pelota y frisbee

Manejo de inventario

Alquiler de equipo

RESPONSABILIDADES

REPORTA A Gerente
TABLA 28. Perfil Veterinario
CARGO Veterinario
EDAD De 25 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Superior
EXPERIENCIA 3 afos
Especializacién en perros, buen
ACTITUDES manejo de RRPP
SUELDO $650,00
Cuidado de la salud de perros
FUNCIONES Y Evaluacion fisica

Receta médica

Manejo de inventario

REPORTA A

Gerente
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TABLA 29. Perfil Auxiliar médico

CARGO Auxiliar médico
EDAD De 22 en adelante
SEXO Femenino o Masculino
EDUCACION Superior
EXPERIENCIA No necesaria

Buenas RRPP, conocimiento de
ACTITUDES enfermeria y medicina.
SUELDO $400,00

Cuidado de salud de personas

FUNCIONES Y Evaluacion fisica

RESPONSABILIDADES | Receta médica

Manejo de inventario
REPORTA A Gerente

6.3. Compensacion a administradores, inversionistas y accionistas.

Segun lo que dicta la ley, se va a realizar el sistema de compensacion del
primer afio considerando al 2015 de referencia. Se va a detallar una nédmina
por un mes y a continuacién cuanto seria la ganancia anual y el total de los

sueldos



TABLA 30. NoOmina primer afo.

CARGO |INGRESOS |  TOTAL DEDUCCIONES TOTAL FONDOS DE | LIQUIDOA |coMPENSANCION
SUELDO INGRESOS |g 359 AP PERS. |ANTICIPO | DEDUCIONES [ RESERVA RECIBIR ANUAL

GERENTE $ 700,00 |$ 700,00 S 6545 - |$ 65,45 | $ 58,31 | $ 692,86 | S 8.314,32
ASISTENTE |$ 360,00 S 360,00 |$ 3366 - |$ 33,66 | $ 29,99 | $ 356,33 | S 4.275,94
ENT.CARDIO | S 400,00 (S 400,00 |$ 37,40 | S - S 37,40 | $ 33,32 | S 395,92 | S 4.751,04
ENT.DOGA |$ 200,00 |$ 200,00 ($ 1870|$ - | 18,70 | $ 16,66 | $ 197,96 | S 2.375,52
ENT.AGILITY|S 200,00 ($ 200,00 |$ 18,70 s - |S 18,70 | $ 16,66 | $ 197,96 | S 2.375,52
ENT.ADIEST | $ 200,00 |$ 200,00 | $ 1870|$ - | 18,70 | $ 16,66 | $ 197,96 | S 2.375,52
VETERINAR |$ 650,00 |$ 650,00 | $ 60,78 s - |$ 60,78 | $ 54,15 | $ 643,37 | S 7.720,44
AUX.MEDIC |$ 400,00 |$ 400,00 |$ 3740(s - |$ 37,40 | $ 33,32 | $ 39592 | S 4.751,04
TOTAL:|S  36.939,34

Adaptado de: ForosEcuador.ec (2015)

9cT
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6.4. Politicas de empleo y beneficios

En el Centro de Ejercitacion fisica para personas y perros, se va a llevar una
politica como dicta la ley. Los empleados trabajaran 8 horas diarias y con lo
cual en su sueldo va a depender de su puesto y constara con todos los
beneficios de ley (Afiliacion al IESS, Fondos de reserva, entrega de utilidades,
el décimo y el décimo tercero. Segun e organigrama dispuesto habran 5
personas en ndmina para 8 horas y 3 personas para trabajar medio tiempo.
Ademas se van a contratar a parte varios servicios para que no entren dentro
de la nébmina como: limpieza, legal y contabilidad.

Para profundizar en las politicas de empleos y beneficios se describira puesto

por puesto.

o Gerente:

El gerente tendra un sueldo de $700 que después de considerar la
afiliacién y mas factores como aportacion al IESS y aumentar los Fondos
de Reserva tiene liquido por recibir $692.86. El contrato del gerente es
indefinido, es decir no tiene tiempo de caducidad. Mas sin embargo, se
medira su desempefio todo el tiempo y los Unicos que podran destituirlo

seran los socios de la empresa por una votacion mayoritaria.

o Asistente:
Esta persona recibira sueldo béasico, es decir $360 que después de los
beneficios de la ley aportacién al IESS y fondos de reserva, recibira
$356.33. Esta persona tendra un contrato a prueba de 3 meses y luego

de un afo plazo para renovar cada afo.

o Entrenadores:
Los entrenadores tendran que cumplir 20 horas de trabajo y de esta
manera recibirdn un sueldo de $200 que después de aportacion al IESS
y fondos de reserva sera de $197.96. Estas personas tendran un



128

contrato de 3 meses de prueba para luego ampliarlo a un afio plazo y asi
se renovara cada afio.

Uno de los entrenadores tendra que cumplir 40 horas a la semana y por
eso recibira $400.00 que después de los beneficios de la ley los fondos

de reserva se recibira $395.92.

o Veterinario:
El veterinario tiene un sueldo de $650, el cual después de aportacion al
IESS y los fondos de reserva dara un total de $643.37. Esta persona
tendra un contrato de prueba de 3 meses para ser ampliado a un afio y

renovado cada afo.

o Auxiliar médico:
A esta persona le corresponde un sueldo de $400 el cual después de
aportacion al IESS y los fondos de reserva llega a 395.92. Tendra un
contrato de prueba por 3 meses para ser ampliado a un afo plazo
renovado cada afio.

Los consultores o servicios externos seran contratados por un valor de $300 ya
qgue su trabajo con excepcién del de limpieza serdn mensuales. El de limpieza

sera 3 veces por semana para darle mantenimiento Al Centro.

En cuanto a las politicas, cada empleado debera firmar un contrato en el que
se compromete a seguir la mision, vision y los valores de la empresa. Ademas
tendran que ser puntuales sino tendran multas. No se permitira el consumo de
bebidas alcohdlicas o sera motivo suficiente para dar por terminado el contrato.
Tendran que registrar su entrada y su salida sin falta ni excepciones. A los que
corresponda deberdn manejar el inventario y seran responsables de la

utilizacion y conservacion de él
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6.5. Derechos y Restricciones de Accionistas e Inversores

La empresa constara de dos tipos de socios. Los principales a los cuales les
corresponde el 70% de las acciones seran los socios fundadores, a los cuales
se les entregara sus partes de las utilidades de la empresa. El 30% restante
corresponde a socios adicionales que compren accione en un futuro, no podran
ser mas de 11 personas, de igual manera se les entregara su parte de las

utilidades.

Para la toma de decisiones, el peso del voto dependera de la clase de socios
que sean. El 70% de la decision estara fijada en los socios fundadores y el 30%

restante en los socios adicionales.

6.6. Equipo de asesores y servicios

Con el fin de optimizar gastos y reconociendo que la empresa no tiene gran
experiencia en el mercado, se decidié contratar de manera externa algunos
asesores y servicios.

En primer lugar esta el equipo legal para que nos brinde asesoria sobre la parte

juridica.

Después tenemos la parte contable que nos ayudaran con la asesoria
financiera necesaria.
Por ultimo, se va a contratar el servicio de limpieza para que se encargue del

mantenimiento de las instalaciones.
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7. CAPITULO 7: CRONOGRAMA GENERAL

En esta seccidn se detallara las actividades necesarias para poder constituir la
empresa. Seran los pasos legales y necesarios para dar comienzo al Centro de
Ejercitacion entre personas y perros “Canientrenamiento”. Ademas se
determinara el tiempo en el que se van a realizar cada una de estas. La
duracion y los encargados de cada paso también es un factor importante en

este capitulo.

7.1. Actividades necesarias para poner en marcha el negocio

Después de haber definido las actividades necesarias para poner en marcha el
negocio en los capitulos anteriores, se van a detallar una lista de ellas para que
se puedan llevar a cabo aquellas, estas van a estar descritas en un orden en
especifico y descritas. La tabla 29 va tener escritas todas las actividades
necesarias, en qué fecha inician, la duracion, y el responsable. De esta manera

se va a pasar al Diagrama de Grantt.

TABLA 31. Actividades para poner en marcha el negocio

LISTA DE ACTIVIDADES PARA PONER EN MARCHA EL NEGOCIO

1 Analisis de la industria 4/5/2015 10 | Gerente
2 Investigacion de mercados 18/5/2015 30 | Gerente
3 Plan de Marketing 18/6/2015 30 | Accionistas F
4 | Constitucion Legal de la empresa 21/9/2015 Abogado
4.1 | Reservar un nombre 21/9/2015
4.2 | Elaborar el estatuto social 22/9/2015
4.3 | Abrir una cuenta de integracion 23/9/2015 2

Elevar a escritura publica el
4.4 | estatuto social 25/9/2015 15
4.5 | Aprobacion del estatuto 12/10/2015 5
4.6 | Publicar en un diario 19/10/2015 10
4.7 | Obtener permisos municipales 29/10/2015 5
4.8 | Inscribir a la compafiia 6/11/2015
4.9 |Realizar la junta general de 11/11/2015 1
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accionistas
Obtener los documentos
4.10 | habilitantes 12/11/2015 10
Inscribir el nombramiento del
4.11 | representante 23/11/2015 30
4,12 | Obtener el RUC 23/12/2015 1
4.13 | Obtener la carta para el banco 26/12/2015 30
5 | Alquiler de galpdn 29/2/2016 2 | Gerente
Busqueda de permisos de
6 constitucion 3/3/2016 Arquitecto
6.1. | Permisos municipales 3/3/2016 10
Permisos de los bomberos TIPO
6.2. |A 14/3/2016 10
6.3. | Permisos de la empresa eléctrica 24/3/2016 10
Adecuacién y construccion del
7 | galpon 28/3/2016 90 | Accionistas F
8 Seleccidn del personal 28/6/2016 30 | Gerente
Compra de herramientas y
9 equipos 28/7/2016 10 | Accionistas F
10 |Entrenamiento del personal 8/8/2016 30| Gerente
Puesta en marcha del plan de Dpto.
11 | marketing 8/9/2016 120 | Marketing
Inauguracién del Centro de Personal
12 | Ejercitacion 12/12/2016 1| Centro
7.2. Diagrama de Grantt

En el diagrama de Grantt se va a detallar en semanas el tiempo que va a tomar

cada actividad.



TABLA 32. Actividades para poner en marcha el negocio

AGOSTO |SEPTIEMBRE FEBRERO AGOSTO [SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE| DICIEMBRE
52]5354{S1[S2{S3{S4{SL{S2{S3[S4{S1{S2 (33 34|51 [52 1531541515253 |54[S1{S2{S3{S4{SL{S2{S3[S4|S1 (32|33 54|51 [S2]53 |S4]51152[53|54(S1{S2{S3[S4{SL{S2{S3[S4{SL{S2 (33 |54 3115253 |54]5152{53]54[51[S2{S3[S4

Analisis de [aindustria

Investigacion de mercados

Plan de Marketing

Constitucion Legal de la empresa
Alquiler de galpon

Busqueda de permisos de construccion
Adecuacion y construccin del galpon
Seleccion del personal

Compra de herramientasy equipos
Entrenamiento del personal

Puesta en marcha del plan de marketing
Inauguracion del Centro de Ejercitacion

AN}
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Riesgos e imprevistos

Existen varios riesgos que se podrian presentar antes de montar el negocio.

Dentro de las posibilidades estan:

Un mal andlisis de la industria, por lo tanto no saber con exactitud donde
se esté situado.

Plan de accion: Re evaluar y analizar la situacién de la industria para
situarse en el sitio correcto y poder tener un buen comienzo.

Otro riesgo es que al momento de la constitucion legal de la empresa,
algun trdmite o proceso quede inconcluso.

Plan de accién: Estimar un tiempo de holgura para poder hacer los
tramites que no sean aceptados de nuevo y tener toda la situacion legal
en regla.

Existe el riesgo que el terreno donde se quiere montar el Centro sea
vendido o alquilado antes que lo que se planea en este cronograma.
Plan de accién: Separar con un tiempo de anticipacién y con dinero el
terreno que se va a alquilar y asi anticiparse a un posible riesgo de no
contar con el terreno.

Hay un riesgo de que no se consiga recursos o0 apalancamiento para

construir el Centro e iniciar las funciones segun lo planeado.

Plan de accion: Contemplar la posibilidad de realizar préstamos en varios

bancos e instituciones para no depender de una sola y que no haya mayor

problema al momento de que en una de esas falle el apalancamiento.

Puede que no asista a la convocatoria un personal calificado con las
caracteristicas que se requiere para las vacantes de empleo.

Plan de accion: Realizar dos jornadas de reclutamiento en fechas
distintas para que vayan distintas personas y se pueda contratar al

personal adecuado.
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Existe el riesgo de que se tarde en llegar o no se pueda adquirir algan
equipo que sea necesario para el funcionamiento del Centro.

Plan de accion: Realizar cotizaciones de equipos y herramientas con
varios proveedores para que si falla uno, el otro pueda despacharlo sin

problemas ni retrasos.
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8. CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En este capitulo se describe cuales son los supuestos, riesgos, problemas y

supuestos que se pueden presentar en el negocio a partir de su apertura.

8.1. Supuestos y criterios utilizados

El terreno sobre el que se va a construir El Centro esté ubicado en el
sector de Pifo Baeza, via al Aeropuerto a una cuadras de la Av.
Interoceanica. Este terreno fue elegido por la dimensién y porque es
una via de facil acceso, el cual esta en arriendo con opcion posterior
a compra.

Se realizé la segmentacion del mercado en el cual se tuvo como
mercado objetivo a: Hombres y mujeres que tengan perros y realicen
deporte al menos tres veces por semana. Que habiten en Quito y
pertenezcan a los sectores de: Tumbaco, Los Chillos, Eugenio
Espejo, y La Delicia. Que pertenezcan a las edades entre 20y 44
afos y sean de clases sociales alta y media alta.

El total del mercado disponible es de: 61565.

La Industria de Artes y entretenimiento crece al 0.18% cada afio,
basado en eso se va a hacer la proyeccion de ventas anuales.

El canal de distribucion para llegar a los clientes es directo, ya que no
se va a utilizar intermediarios para llegar al cliente.

Se tendra a 8 personas en noOmina para formar parte de

Canientrenamiento.

8.2. Riesgos y problemas principales

Existen varios riesgos que pueden complicar el desarrollo del negocio cuando

ya esté funcionando. Entre esos se encuentran los siguientes:
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Inversion inicial: Al ser un proyecto de emprendimiento, requiere una
cantidad importante de liquidez. No conseguir el financiamiento
necesario puede ser un riesgo severo. Ya que este capital es
importante para construir el centro y adquirir los equipos Yy
herramientas necesarias, ademas para poner en marcha el plan de
marketing y promocionar al Centro.

Plan de accion: Buscar apalancamiento el cual se detallara y
describird en capitulos posteriores. De esta manera se podra cubrir
estos gastos e inversion inicial.

Presencia de competencia: Es un factor conocido que a la presencia
de un negocio préspero rapidamente aparece competencia. En el
futuro puede llegar a ser un problema ya que la competencia puede
quitar porciones y participacion del mercado.

Plan de accién: Buscar y crear una estrategia para que el servicio
gue se ofrece con el Centro se pueda diferenciar bien. Ademas se
van a realizar estrategias defensivas para poder reaccionar ante esta
agresion.

Cambios en la industria: Es dificil asegurar que la industria y sus
tendencias se van a mantener a lo largo de los afios. Es por esta
razon que se considera como un riesgo que cambie demasiado hasta
un punto que no se pueda controlar.

Plan de accion: Se va a realizar estudios de mercado
constantemente, en este caso semestral para poder anticipar los
cambios dentro de la industria y realizar estrategias para disminuir el
impacto que pueden tener estos cambios dentro del negocio.

Ventas menores a las proyectadas: En un negocio nuevo es comun
fallar en las proyecciones de ventas, ya que, no existen afos
posteriores para poder hacer un analisis y asi determinar una
proyeccion con menos margen de error. Por estas razones, se puede
fallar y la consecuencia de esto es que se perciba menos ingresos de
los esperados y es mas, menos ingresos de los necesarios para

poder cubrir los gastos fijos cada mes.
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Plan de accion: Dentro del primer afio para poder tener un plan de
prevencion, se va a crear un fondo dentro de la inversion inicial que
va a servir de colchdén y de esta manera no salir a pérdida.

Ademas en el caso de menores ventas, se va a preparar un plan de
marketing en el cual el Centro se haga mas notorio y tenga mas
acogida. De esta manera se atraerd& mas a los clientes y se

empezara a compensar el nivel de ventas deseado.
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9. CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

9.1. Inversion inicial

La inversion inicial es el monto necesario para poder cubrir los costos y gastos
de la empresa en sus inicios. Es decir, es la cantidad en unidades de ddlares
para abrir el negocio. En el caso de Canientrenamiento, la inversion inicial
necesaria es de $ $99.146,49.

Se va a detallar como se obtuvo ese valor empezando por la descripcidén de los
activos fijos, la cuota de depreciacion correspondiente, los gastos de
constitucion y como se van a amortizar. Ademas, los costos operativos, el total

de la inversion y por ultimo la tabla de amortizacion del préstamo del banco.

9.1.1. Activos fijos

“Un activo fijo es un bien de una empresa, ya sea tangible o intangible, que no
puede convertirse en liquido a corto plazo y que normalmente son necesarios
para el funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta”. (Debltoor,
2015)

La inversibn en activos fijos en la que va a incurrir el Centro es de $
$82.520,66.

Esta incluye la compra de muebles y enseres, computacion y telefonia y por

altimo la construccion y adecuacion del terreno.



TABLA 33 Muebles y Enseres

TABLA 34.
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RUBRA CANTIDAD |V. UNITARIO |V. TOTAL
Counter 1S 1.310,40(S 1.310,40
Escritorio 3|$ 504,00 S 1.512,00
Sillas Visita 6| S 76,16 |S 456,96
Sillas Escritorio 4|8 145,60 S 582,40
Biblioteca 3|$ 80,35|S 241,05
Casilleros 5| $ 537,60| S 2.688,00
Balanza veterninario 1S 230,00|S 230,00
Balanza punto médico 1( s 200,00(S 200,00
Camilla 1| $ 135,00 | S 135,00
Dispensador de agua 1( s 119,99 S 119,99
Cafetera 1( s 49,99 | S 49,99
Armario 3|$ 120,96 S 362,88
Refrigerador Mini 1( s 190,00(S 190,00
TOTAL:| $ 8.078,67
*Todos los precios incluyen IVA
Computacion y Telefonia
RUBRA CANTIDAD |V. UNITARIO [V. TOTAL
Teléfonos 4| S 17,50 | S 70,00
Laptop 4| s 809,99 | S 3.239,96
Impresora 1S 314,99(S 314,99
TOTAL:| $ 3.624,95
*Todos los precios incluyen IVA

TABLA 35. Inversion total Activos

RUBRA VALOR IMPREVISTOS 1% |TOTAL
Mueblesy enseres S 8.078,67|S 80,79|S 8.159,46
Computacién y telefonia S 3.624,95|S 36,25|S 3.661,20
Infraestructura S 70.000,00 | S 700,00 | S 70.700,00
TOTAL:| $82.520,66
*Todos los precios incluyen IVA
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9.1.1.1. Depreciacién activos fijos

Segun lo que aplica el Reglamento de Aplicacion de la ley de Régimen
Tributario Interno, los activos fijos tienen un tiempo de depreciacion
establecido, siendo asi que se determina a: Instalaciones, Muebles y Enseres
con 10% anual. Mientras que los Equipos de computacion se deprecian al 33%

anual.

TABLA 36. Depreciaciéon Activos fijos

RUBRA % DEP 0 2017 2018 2019 2020 2021|ANOS DEPRECIACION
Infraestructura 10%| $ 70.700,00[ $ 7.070,00{$ 7.070,00[$ 7.070,00]$ 7.070,00]$ 7.070,00 |10 ANOS
Muebles y enseres 10%[$ 815946]$ 81595[$ 81595[$  81595[$  81595|$  815,95[10ANOS
Computacion y telefonia 33%| S 3.661,20|S 1.220,40|$ 1.220,40|S$ 1.220,40 3ANOS
Valor $82.520,66|$ 9.10635|$ 9.10635[$ 9.10635|$ 7.88595|$ 7.885,95

TOTAL DEPRECIACION ANUAL:[ $ 9.106,35]$ 9.106,35]$ 9.106,35]$ 7.88595[$ 7.885,95

9.1.2. Activos diferidos

“Los activos diferidos, a pesar de estar clasificados como un activo, no son otra
cosa gue unos gastos ya pagados pero aun no utilizados, cuyo objetivo es no
afectar la informacién financiera de la empresa en los periodos en los que aun

no se han utilizado esos gastos”. (Gerencie.com. 2013)

Se consideran a los gastos de constitucion como un activo para ser diferido,
este valor corresponde a $1410.00 y se van a diferir a 5 afios a partir del 2017.

Se va a presentar la tabla de amortizacion de este activo.

TABLA 37. Amortizacién de activos diferidos

DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021 TOTAL|AN.AMORT
Activos diferidos S 11750($ 117,50($ 117,50|S 117,50|$ 117,50|$1.410,00 5
TOTALAMORTIZACION |$  117,50($ 117,50|$ 117,50|$ 117,50|$  117,50|$1.410,00
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9.1.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo constituye un valor que se necesita para poner a funcionar
el negocio hasta que se puedan estabilizar los ingresos y egresos y pueda

mantenerse sola.

Después de revisar el balance general, estado de pérdidas y ganancias, y
presupuesto de efectivo proyectado se analiza que no es necesario tener un

capital de trabajo.

Después de haber considerado tanto los activos fijos, los diferidos y el capital
de trabajo se va a presentar el valor total de la inversion inicial con los
porcentajes de inversion, es decir, se va a detallar que porcentaje de la
inversién es de recursos propios y qué porcentaje es apalancado.

TABLA 38. Total Inversioén Inicial

DETALLE VALOR PORCENTAIJE
Activos fijos S 82.520,66
Activos diferidos S 1.410,00

TOTAL INVERSION INICIAL:| $ 83.930,66
FINANCIAMIENTO PROPIO S 13.930,66 17%
FINANCIAMIENTO APALANCADO | $ 70.000,00 83%

Es asi como se exhibe que los activos fijos tienen $82.520,66, mientras que
$1.410,00 como activos diferidos y no hay capital de trabajo. El total de la
inversion inicial corresponde a $83.930,66 donde $13930.66 es el 17% y seran
los recursos propios y $70.000,00 el valor apalancado con un 83% del total de

la inversion inicial.

La parte apalancada es un préstamo que se cotizd en el Banco de Pichincha a
5 afios plazo con 11.23% de tasa de interés. Mas detalles sobre el préstamo se
encontraran en los anexos. A continuacion se podra observar la tabla de

amortizacion anual con las cantidades del Banco del Pichincha.
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TABLA 39. Amortizacion anual del préstamo

CUOTA [FECHA DE PACAPITAL INTERES SEG.DESGRA|VALOR CUOTA [SALDO
0 1/2/2016| S - S - 0 0| S 70.000,00
1 1/2/2017| $ 10.786,24 | S 7.709,13 | S 338,87 |S 18.834,24|S 59.213,76
2 1/2/2018| $ 11.923,39 | S 6.358,35 | S 274,49 S 18.834,24|S 47.017,37
3 1/2/2019| $ 13.787,90 | $ 4.831,28 | S 212,36 |S 18.834,24 | S 33.226,47
4 1/2/2020| $ 15.584,87 | S 3.555,79 | S 136,44 |S 18.834,24|S 17.632,60
5 1/2/2021|$ 17.632,60 | S 1.151,08 | $ 50,60 S 18.834,24 S -

9.2. Fuentes deingreso

Para Canientrenamiento existen varias fuentes de ingreso que se dividen en
dos principalmente y son: fuentes principales y secundarias. Estas a su vez se
subdividen para tener un mejor detalle. De este modo se obtiene que el total de
los ingresos en el afio 0 es de $ $95.700,00 y de ahi se encuentra proyectado
teniendo en cuenta el crecimiento de la industria. En las fuentes principales de
ingresos se tiene a la venta de membresias del Centro y las consultas
veterinarias extras. En la parte secundaria se describe al ingreso por

patrocinios y el ingreso por alquiler tanto del Pet-Shop como del Bar.

A continuacion se va a presentar la tabla que representa numéricamente lo

anteriormente descrito.



TABLA 40. Fuentes de ingreso

DESCRIPCION 0 2017 2018 2019 2020 2021(TOTAL
Venta de membresias 1200 1416 1671 1972 2327 2745 11330
Valor de membresias S 50,0 S 51,99 |$ 54,05 | S 56,19 | S 58,43 |S 60,74 | S 331,4
TOTAL MEMBRESIAS:| $  60.000,0 | $ 73.610,8 | S 90.309,1 S 110.795,3|S 135.928,8(S 166.763,7|S  3.754.867,7
Consulta veterinaria S 15,00 | S 15,60 | S 16,21 | S 16,86 | S 17,53 | S 18,22 | S 99,42
Numero de consultas 1260 1264 1267 1271 1274 1278 7613
TOTAL CONSULTA VETERINARIA:| S 18.900,00| S 19.705,35|S 20.545,02|S 21.420,47|S 22.333,22|S 23.284,86 | S 756.893,38

DESCRIPCION 0 2017 2018 2019 2020 2021|TOTAL
Ingreso por auspicios S 7.200,00|$ 7.485,84 | S 7.783,03| S 8.092,01 (S 8.413,27 (S 8.747,27 | S 47.721,42
Alquiler Bar S 4.800,00(S 4.990,56 | $ 5.188,69 | S 5.394,68 | S 5.608,84 | S 5.831,52| S 31.814,28
Alquiler Pet-Shop S 4.800,00(S 4.990,56 | $ 5.188,69 | S 5.394,68 | S 5.608,84 | S 5.831,52 (S 31.814,28

evt
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9.3. Costos fijos, variables y semivariables

En esta seccion se van a detallar los costos y los gastos en los que la empresa
incurre para que el negocio pueda funcionar. Hay que considerar que
Canientrenamiento es un Centro de ejercitacion que ofrece un servicio. Al no
producir nada no existen costos variables. Por esta razon se van a calcular

costos y gastos.

TABLA 41. COSTOS FIJOS

Entrenador Cardiovascular | § 395,92 | S 4.751,04
Entrenador DOGA S 197,96 | S 2.375,52
Entrenador Agility S 197,96 | S 2.375,52
Entrenador Adiestrador S 197,96 | S 2.375,52
Veterinario S 634,37 | S 7.720,44
Renta S 700,00 | $ 8.400,00
Auxiliar Médico S 395,92 | S 4.751,04

TOTAL COSTOS FlOS:| $ 2.720,09 | S 32.749,08

TABLA 42. PRESUPUESTO DE COSTOS

Entrenador Cardiovascular | S 4.751,04(S$ 4.939,66($ 5.135,76|$ 5.339,65|$ 5.551,63($ 5.772,03|$ 31.489,78
Entrenador DOGA S 2.37552|$ 2469,83|$ 2.567,88|S5 2.669,83|$ 2.77582|$ 2.886,02|S$ 15.744,89
Entrenador Agility S 2.37552|$ 2469,83|$ 2.567,88|S5 2.669,83|$ 2.77582|$ 2.886,02|S$ 15.744,89
Entrenador Adiestrador  |$  2.37552|$ 2.469,83|$ 2.567,88|$ 2.669,83|$ 2.77582($ 2.886,02|$ 15.744,89
Veterinario S 7.720,44|$5 8.02694|$ 8345615 867693|S 9.021,41|$ 9.379,56|$ 51.170,89
Auxiliar Médico S 4.751,04|$S 4.93966|$ 5.13576|S 5.33965|$ 5.551,63|S 5.772,03|$ 31.489,78
Renta S 8.400,00|$ 873348[$ 9.080,20|$ 9.440,68|$ 9.81548|$ 10.20515|$  55.674,99

TOTAL:| $32.749,08 | $34.049,22 | $35.400,97 | $36.806,39 | $38.267,60 | $39.786,83 | $217.060,10

Se puede observar que se considera el sueldo de los entrenadores como un
costo fijo, se adiciona el pago del veterinario y el auxiliar médico, otro costo que
es considerado fijo es el pago de la renta del terreno donde va a funcionar el

Canientrenamiento. El total de los costos fijos es de $32.749,08.

En cambio en los gastos, se consideran los sueldos de las personas del area

administrativa, los servicios que se contratan como el juridico, el contable y el
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de limpieza, la compra de implementos deportivos (pasando un afio) un
presupuesto de marketing, el pago de impuestos y suministros de oficina como

papel, esferos, marcadores, papeleras, etc.

TABLA 43. GASTOS

Gerente S 692,86 | S 8.314,32

Asistente S 356,33 | S 4.275,94

Limpieza S 300,00 | S 3.600,00

Asesoria Juridica S 300,00 | S 3.600,00

Asesoria Contable S 300,00 | $ 3.600,00

Presupuesto de marketing 5% S 363,75 | S 4.365,00

Suministros de oficina S 250,00 | $ 3.000,00

Compra de implementos deportivos| S 5.264,80 | S 5.264,80

Impuestos Renta/IVA/Retenciones | $ 300,00 | S 3.600,00

TOTAL GASTOS:| $ 8.127,74 | $ 39.620,06

TABLA 44. PRESUPUESTO DE GASTOS

Gerente $ 831432|$ 8.64440|% 8987,58|$ 9.34439|$ 9.71536|$ 10.101,06|$ 55.107,11
Asistente S 427594|$ 4.44569|% 4.622,19|$ 4.80560|$ 4.99648|S  5194,84|S 28.340,82
Limpieza $ 3.600,00|$ 3.742,92|S 3.89151|$ 4.04601|$ 4.206,63|S  4.373,64|S 23.860,71
Asesoria Juridica $ 3.600,00(S$ 3.742,92(S$ 3.891,51($ 4.046,01 | $ 4.206,63 | $ 4.373,64|S$ 23.860,71
Asesoria Contable $ 3.600,00|$ 3.742,92]¢ 3.891,51|$ 4.04601($ 4.20663|5 4.37364($ 23.860,71
Presupuesto de marketing 5% $ 436500|5 4.53829|$ 4.71846|% 4.90578|% 510054|5  5303,03|$ 28.931,11
Suministros de oficina $ 3.000,00|$ 3.119,10|$ 3.242,93|$ 3371,67|$  3.50553|$  3.644,70|$ 19.883,93
Compra de implementos deportivos| $ 5.264,80 | $ - |$ 5.264,80($ - s 5.264,80 | $ - |$ 15.794,40
Impuestos Fiscales y Municipales S 3.600,00(S$ 3.742,92(S$ 3.891,51($S 4.046,01 | S 4.206,63 | S 4.373,64|$ 23.860,71
TOTAL:| $ 39.620,06 | $ 35.719,16 | § 42.402,01[$ 38.611,56|$ 45.40924|$ 41.738,18] $243.500,22

9.4. Margen bruto y margen operativo

El margen bruto y el operativo se obtienen después de restar las ventas de los
costos y los gastos, ademas se consideran valores como el pago de
participacion a los empleados y el pago de los impuestos a la renta. Con este
calculo se sabe si se va a tener ganancias o pérdidas y cual seria esta

cantidad.
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Después de haber realizado un estado de pérdidas y ganancias el resultado
muestran que al 2016 el margen operativo es de $62.950,92y $23.330,86 de

operativo.

9.5. Estado de resultados actual y proyectado

Después de observar cuales son las utilidades tanto brutas como operativas se
va a exhibir el estado de pérdidas y ganancias tanto del primer afio como el del
proyectado empezando en el 2016 como afio cero. De ahi continla desde el
2017 hasta el 2021.



TABLA 45. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ventas $ 95.700,00 | $110.783,07 | $129.014,48 | $151.097,15 | $177.892,96 | $210.458,86
Costo de Ventas S 32.749,08 | S 34.049,22 |S 35.400,97 | S 36.806,39|S 38.267,60 S 39.786,83
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $62.950,92 | S 76.733,85|S 93.613,51 | $114.290,76 | $139.625,36 | $170.672,03
Gastos Admnistrativos $39.620,06 | S 35.719,16 | S 42.402,01|S 38.611,56|S 45.409,24 |S 41.738,18
Gastos de Ventas (Depreciaciéon-Amortizacién | $ - S 9.223,85|S 9.223,85|S 9.223,85|S 8.003,45|S 8.003,45
UTILIDAD OPERATIVA $23.330,86|S 31.790,84 | S 41.987,65|S 66.455,35|S 86.212,67 | $120.930,41
Gastos financieros S - S 7.709,13|S 6.358,35|S 4.831,28|S 3.555,79(S 1.151,08
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $23.330,86 | S 24.081,71|S 35.629,30|S 61.624,07 |S 82.656,88 | $119.779,33
Participacion Utilidades 15% S 3.499,63|S 3.612,26|S 5.344,39|S 9.243,61|S 12.398,53 (S 17.966,90
Utilidad antes de Imp. A la Renta $19.831,23 | S 20.469,46|S 30.284,90 | S 52.380,46 | S 70.258,35 | $101.812,43
Impuestos a la Renta 22% S 4.362,87|S 4.503,28|S 6.662,68|S 11.523,70|S 15.456,84 S 22.398,73
UTILIDAD NETA $ 15.468,36 | S 15.966,18 | $ 23.622,22 | $ 40.856,76 | S 54.801,51|$ 79.413,69
Reserva legal 10% S 1.546,84|S 1.596,62|S 2.362,22|S 4.08568|S 5.480,15|S 7.941,37

VT
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9.6. Balance general y proyectado

El Balance General corresponde a una vision general del estado de la
empresa, gracias a este balance la situacion de la compafia es reflejada y se
puede tomar acciones al respecto. El balance partira en el 2016 como afio cero
y continuara hasta el 2021.

La siguiente tabla exhibira el balance general proyectado de la empresa



TABLA 46. BALANCE GENERAL

ACTIVO CORRIENTE

Cajay bancos 3 - Is 53.406,95] 78.438,42[ $ 110.814,90] $ 147.646,55 | $ 212.848,23
TOTALACTIVOS CORRIENTES s - s 53.406,95 | $ 78.438,42[ $ 110.814,90 [ $ 147.646,55 | $ 212.848,23
ACTIVOS FJOS

Edifios e instalaciones $ 70.700,00[ $ 70.700,00 $ 70.700,00[ $ 70.700,00[ $ 70.700,00[ $ 70.700,00
Muebles y enseres $ 8.159,46 | $ 8.078,67[$ 8.078,67|$ 8.078,67]$ 8.078,67[$ 8.078,67
Equipos de computacion S 3.661,20( $ 3.624,95 | $ 3.624,95 | $ 3.624,95 [ $ 3.624,95 | $ 3.624,95
Subtotal activos fijos $ 82.520,66 | $ 82.403,62[ $ 82.403,62[ $ 82.403,62 | $ 82.403,62[ $ 82.403,62
(-) Depreciaciones acumuladas S - S 9.106,35( S 18.212,70| S 27.319,05($ 35.205,00 [ $ 43.090,95
TOTALACTIVOS FIJOS NETOS $ 82.520,66 | $ 73.297,27]$ 64.190,92 [ $ 55.084,57 | $ 47.198,62[ $ 39.312,67
ACTIVO DIFERIDO

Valor diferido s 1.410,00[ $ 1.410,00[ $ 1.410,00 1.410,00[ $ 1.410,00[ $ 1.410,00
(-) Amortizacién acumulada S - s 117,50 | $ 235,00 $ 352,50 $ 470,00 $ 587,50
TOTALACTIVO DIFERIDO NETO $ 1.410,00 $ 1.292,50('$ 117500 $ 1.057,50[ $ 940,00 $ 822,50
TOTAL ACTIVOS [s 83.930,66 [ $ 127.99,72] $ 143.804,34 ] $ 166.956,98 [ $ 195.785,17] $ 252.983,40
PASIVO CORRIENTE

Proveedores S - s - |s e - s - IS -
Cuentas por pagar 3 38.886,13| S 40.174,25'$ 41.505,07[ $ 42.880,00[ $ 44.300,53
TOTAL PASIVO CORRIENTE s - s 38.886,13| S 40.174,25['$ 41.505,07[ $ 42.880,00[ $ 44.300,53
PASIVOS LARGO PLAZO

Préstamo bancario S 70.000,00 | $ 59.213,76 | $ 47.017,37 | $ 33.226,47 | $ 17.632,60 | $ -
TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO $ 70.000,00[ $ 50.213,76 | $ 47.017,37[ $ 33.226,47[ 17.632,60 | $ -
TOTAL PASIVOS [s 70.000,00[ $ 98.099,89 [$ 87.191,62]$ 74.731,54 [ $ 60.512,60 [ $ 44.300,53
PATRIMONIO

Capital social pagado $ 13.930,66 [ $ 13.930,66 13.930,66] 13.930,66 [ 13.930,66 [ $ 13.930,66
Reserva legal 3 1.546,84 S 3.958,84[$ 9.438,99$ 17.380,36
Utilidad (Pérdida) retenida 3 17.513,01]$ 33.479,19[$ 57.101,41]$ 97.958,17
Utilidad (Pérdida) de este ejercicio S 15.966,18 | $ 23.622,22 | $ 40.856,76 | $ 54.801,51 | $ 79.413,69
TOTAL PATRIMONIO [s 13.930,66 | $ 29.896,83 [ $ 56.612,73 | $ 92.225,44[$ 135.272,57] $ 208.682,88

671
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9.7. Estado de Flujo de Efectivo actual y proyectado

Es un estado que refleja todo el efectivo que existe en la empresa y en qué
operaciones se utilizd, en términos generales este flujo describe la capacidad

de la empresa para poder solventar sus deudas. (Gerencie.com. 2010)

Se va a exhibir en primer lugar el flujo de efectivo actual, después de eso se

presentara el flujo de efectivo proyectado.

TABLA 47. FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL

ACTIVIDADES OPERATIVAS

INGRESOS

Ventas S - S 110.783,07 | $ 129.014,48 | $ 151.097,15 | $ 177.892,96 | $ 210.458,86
Total ingresos de actividades operativas S - s 110.783,07 | $ 129.014,48 | $ 151.097,15 | $ 177.892,96 [$  210.458,86
EGRESOS

Costos y Gastos S 69.768,38 | S 77.802,99 | $ 75.417,95 [ $ 83.676,85 [ S 81.525,00
Total egresos actividades operativas $ - |s 69.768,38 | 77.802,99 | $ 75.417,95 | $ 83.676,85 | $ 81.525,00
FLUJO OPERACIONAL $ - $ 41.014,69 |$ 51.21150 [ $ 75.679,20 | $ 94.216,12 | $128.933,86
ACTIVIDADES DE INVERSION Y FINANCIACION

INGRESOS

Crédito financiero $ 70.000,00|$ S $ $ $

Recursos Propios $  13.930,66($ S $ $ $

Total de ingresos actividades inversién y financiacion [$  83.930,66 | $ S S S S

EGRESOS

Edificios e Instalaciones S 70.700,00|$ S S S S

Mueblesy enseres S 8.159,46 | $ S S S S

Equipos de computacion S 3.661,20 [ $ S S S S

Activo Diferido S 1.410,00 | $ - s - s - s - s -
Pago de intereses S - S 7.709,13 | $ 6.358,35 | $ 4.831,28 | $ 15.584,87 | $ 1.151,08
Pago Capital S S 10.786,24 | $ 11.923,39|$ 13.787,90 | $ 15.584,87 | $ 17.632,60
Pago Participacion S S 3.612,26 | $ 5.344,39|$ 9.243,61|$ 12.398,53 | $ 17.966,90
Pago Impuesto a la Renta S - S 4.503,28| $ 6.662,68 | $ 11.523,70 | $ 15.456,84 | S 22.398,73
Total de EGRESOS actividades inversién y financiaciéon [$  83.930,66 | $ 26.610,91 | $ 30.288,81 | $ 39.386,49 | $ 59.025,11 | $ 59.149,31
FLUJO DE INVERSION Y FINANCIACION $ - $ -26.610,91 | $ -30.288,81 | $ -39.386,49 | $ -59.025,11 | $ -59.149,31
FLUJO NETO GENERADO S S 14.403,78 | $ 20.922,68| S 36.292,71 (S 35.191,01|$ 69.784,54
SALDO INICIAL DE CAJA S S - $ 14.403,78 | $ 35.326,46 | $ 71.619,17 | $ 106.810,18
SALDO FINAL DE CAJA S S 14.403,78 [ $ 35.326,46 | $ 71.619,17 | $ 106.810,18 | $ 176.594,72

Después de observar el flujo de caja actual, se procede a detallar el flujo de
caja proyectado, el cual es el punto de partida para calcular el VAN y el TIR,
operaciones que sirven para medir la rentabilidad del proyecto y seran

analizadas mas adelante.

Con este flujo se proyecta que la empresa no va a tener necesidades e efectivo
en el futuro y va a poder ser lo suficientemente rentable para poder solventar
sus necesidades. Ademas es necesario mencionar que no se necesitd capital

de trabajo.
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9.8. Punto de equilibrio

“El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresandose
en valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las
utilidades o perdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por
debajo de este punto” (Ortiz Vargas, G. 2001)

Para calcular el punto de equilibrio se va a partir de determinar un precio Unico
de todos los servicios partiendo del precio de cada uno, la cantidad vendida de
cada uno de los servicios y se pondera. Con este antecedente se va a

presentar la tabla 49 con el calculo mencionado

TABLA 48. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Venta membresia S 51,99 1416 52%| S 27,11
Consulta Veterinaria S 15,60 1264 47%( S 7,26
Ingresos por auspicios S 623,82 12 0%| S 2,76
Arriendo Bar S 415,88 12 0%| S 1,84
Arriendo Pet-Shop S 415,88 12 0%| S 1,84

A continuacion, se establecen el total de costos fijos de la suma de los costos y
los gastos. Se determina también los costos variables que en este caso es cero
como se explicd anteriormente. Se necesita el precio total calculado el cual
salio $45.00 y las unidades vendidas que se determin6 con 2496. Por ultimo, se
va a ilustrar con un grafico el punto de equilibrio para lo cual se utiliza tres de
los datos antes mencionados como: costos fijos, ventas totales y punto de

equilibrio en dolares.



TABLA 49. PUNTO DE EQUILIBRIO
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COSTOS $ 34.049,22 | $ 35.400,97 |$  36.806,39 |$ 38.267,60|$ 39.786,83
GASTOS $ 35.719,16 | $ 42.402,01|$  38.611,56 | $ 45.409,24|$ 41.738,18
COSTOS FIIOS $ 69.768,38 | $ 77.802,98|$  75.417,95|$ 83.676,84|$ 81.525,01
COSTOS VARIABLES $ - 1S - |s - IS - 1§ -

P.UNITARIO $ 40,80 | $ 42,428 44,10 | $ 45,85|$ 47,68
VENTAS TOTALES $110.783,07 | $ 129.014,48 | $  151.097,15 | $ 177.892,96 | $ 210.458,86
UNIDADES PRODUCIDAS 2716 2974 3279 3637 4059
P.EQUILIBRIO UNIDADES 1710 1793 1637 1711 1572
P.EQUILIBRIO % 63% 60% 50% 47% 39%
P.EQUILIBRIO $ $ 69.787,10 | § 76.079,38 |$  72.183,20|$ 78.446,60 | $ 74.960,94

=[]

5 I

Figura 58. Punto de equilibrio
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La empresa basicamente tiene una estructura que se basa mas en costos fijos

ya que al ser un servicio y no se produce nada no cuenta con costos variables

y es del dato que se parte para obtener el punto de equilibrio, con el grafico y

los datos se puede establecer que el punto de equilibrio es el necesario para

cubrir los costos fijos y el resto es utilidades.
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9.9. Control de costos importantes
indices financieros

Para poder medir el desempefio de una empresa es necesario calcular ciertos
indices financieros que son indicadores en varios campos de la empresa como
los de rentabilidad, liquidez, desempefio. En este proyecto como no se maneja
inventario no se van a calcular los de desempefio. A continuacion se van a

calcular los valores de los indices y se va a exhibir como calcularlos.

TABLA 50. RAZON CORRIENTE

RAZON CORRIENTE:
activos corrientes S 81.700,04 $ 510
pasivos corrientes S 38.886,13 ’

La razén corriente explica qué tan liquida es la empresa y cudél es su capacidad
para cubrir obligaciones. El resultado de la razon corriente es de $2.10 y eso
quiere decir que por cada ddélar que se debe, la empresa tiene $2.10 para

pagarlo. Es un nimero positivo.

TABLA 51. PRUEBA ACIDA

PRUEBA ACIDA:
(activos corrientes-inventarios) S 81.700,04
pasivos corrientes S 38.886,13

S 2,10

La prueba acida tiene exactamente la misma finalidad que la razén corriente, la
diferencia esta que en la prueba acida se considera inventarios, sin embargo,
como en Canientrenamiento el inventario es igual a cero, el resultado es igual a

la razon corriente.

TABLA 52. ROI

ROI
rendimiento $110.783,07
valor promedio invertido $107.277,94

103%
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El ROl es un indice que ayuda a medir la rentabilidad en términos de
porcentaje, este indice le dir4 a la empresa que tan rentable es. En este caso el
ROI arrojo un porcentaje de 103% en el cual se determina que la empresa si es

rentable en un ciento tres por ciento.

TABLA 53. ROA

ROA
utilidad operacional S 35.048,45 2%
activos totales promedio $156.078,74 0

El ROA también tiene el mismo objetivo que el ROI, sin embargo esto no lo
compara para la inversion, sino para los activos totales. El resultado fue un
22%

TABLA 54. ROE

ROE
utilidad neta S 18.125,97 315
patrimonio promedio S 57.978,85 0

El Roe en cambio se mide con relacion al valor del patrimonio promedio, en
este ejercicio el resultado es un 31% lo cual nos indica un rendimiento adecuad

de la empresa.

9.10. Valuacién

En primer lugar se necesita el flujo de efectivo proyectado y partiendo desde
ahi se va a calcular CAPM, en el CAPM se utiliz6 tasas de otro pais (Canadd)

de la misma industria y se aumenté el riesgo pais para asi poder calcularlo.
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TABLA 55. FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Utilidad antes de Intereses e Impuestos S 76.733,85(S 93.613,51|S 114.290,76 |$ 139.625,36 (S 170.672,03
Participacion de trabajadores S S 3.612,26|S 5.344,39($S 9.24361|$S 12.398,53(S$S 17.966,90
Impuestos a la Renta S S 4.503,28|S 6.662,68|S 11.523,70|$ 15.456,84|S 22.398,73
Utilidad Neta S S 68.618,32|S 81.606,44 (S 93.523,45|$ 111.769,99 (S 130.306,40
Depreciaciones y amortizaciones S - $ -9.223,85($ -9.223,85|S -9.223,85|S -8.003,45(S$  -8.003,45
Inversion fija $ -83.930,66 | S - s - S S - s -
Capital de trabajo

Flujo de caja libre $-83.930,66 | $59.394,47 | $72.382,59 | $84.299,60 | $103.766,54 | $122.302,95

A continuacioén en la tabla 56 se va a observar el calculo del CAPM, en el cual
se considera un Riesgo Pais de 15.65% siendo la Unica tasa de Ecuador.
TABLA 56. CAPM

CAPM 20,23%
RF 2,30%
BETA 0,91
PRIMA RENDIMIENTO DE MERCADO 4,80%
RIESGO PAIS 15,65%
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10. CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1. Financiamiento deseado

La inversion inicial del proyecto fue calculado en base a un presupuesto de
costos y gastos y mas variables como depreciacién, amortizacion, etc. Se
estim6 como el total de inversion inicial $83.930,66 sumando los activos
diferidos y los fijos y no se necesita capital de trabajo para este proyecto. Esta
inversién se divide en la inversion de recursos propios y el financiamiento

apalancado estos corresponde a 17% y 83% respectivamente.

10.2. Estructura de capital y deuda buscada

La figura 59 proyecta el porcentaje de inversién y sus porcentajes. Se va a
observar que el 17% es capital y la mayoria del valor con el 83% va a ser
deuda. Con un porcentaje de interés de 11.23% a 5afios plazo, crédito

concedido por el Banco Pichincha.

INVERSION

N PROFIO
m APALANCADO

Figura 59. Inversion
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10.3. Capitalizacion

Canientrenamiento va a contar con dos tipos de socios, hay que recordar que
la empresa sera conformada como Compaiiia Limitada, por esta razon tendra

como un maximo de 15 socios.

Con esos datos como antecedente, Canientrenamiento tiene: Socios
Principales o Fundadores y los Socios Adicionales o Futuros. El poder de las
acciones se dividird en dos, 70% para los Fundadores (11 personas como

maximo) y 30% para los adicionales quedando de la siguiente manera:

TABLA 56. CAPITALIZACION

TOTAL CAPITALIZACION 100%
Socios Principales 70%
Yadira Herrera 40%
Mauricio Davila 20%
Maria Emilia Reyes 20%
Francisco Franco 20%
Socios Adicionales 30%

10.4. Uso de fondos

El total de la inversiéon inicial se utilizara para la compra de los muebles y
enseres, los equipos de computacion, y la construccion de la infraestructura de
Canientrenamiento. Es decir, los $83.930,66 seran utilizados para este fin.

10.5. Retorno para el inversionista

Para poder medir el retorno del inversionista se van a establecer dos
indicadores como el VAN y el TIR lo cuél se va a calcular en base al flujo de

efectivo proyectado.

En un principio se determina cual es la tasa minima aceptable del proyecto
para la cual se divide en el porcentaje de financiamiento propio y apalancado, a
continuacion se utiliza el CAPM para que sea la tasa minima de los recursos

propios y con respecto al porcentaje de financiamiento apalancado se utiliza el
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11.23 que es el porcentaje de interés del Banco Pichincha menos el 15% de
participacion y menos el 22% de impuestos a la renta, es decir 7.45%

TABLA 57. TASA MINIMI ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

RECURSOS PROPIOS 17% 20,23% 3,44%
RECURSOS FINANCIADOS 83% 7,45% 6,18%
TOTAL 9,62%

Después de determinar a 9,62% como tasa minima aceptable de rendimiento
se calcula el VAN y el TIR y se calcul6 que el TIR es del 81% lo cual nos hace

aceptar el proyecto y nos da también un VAN positivo de $237.362,45.

TABLA 58. TIRY VAN

TIR 81%
VAN S 237.362,45

Y para finalizar, se va a exhibir el retorno del inversionista en un flujo

proyectado para los inversionistas.

TABLA 59. FLUJO DE EFECTIVO FINAL

Utilidad antes de impuestos e intereses 76.733,85 93.613,51 | $114.290,76 | $ 130.625,36 | $170.672,03
9.223,85($ 9.223,85|$ 8.003,45|$ 8.003,45
38.264,17 | $ 69.309,83 | $ 104.766,55 | $168.547,70
11.923,39[$ 13.787,90 | $ 15.584,87 | $ 17.632,60
- s - IS - I3
6.358,35|S 4.831,28|$ 15.584,87|$ 1.151,08
70.138,23 | $ 63.161,40 | $ 33.862,26 | $ 26.609,30

Depreciaciones y Amortizaciones
Variacion Capital de Trabajo

$
$ 9.223,85
$

Gastos capital S
$
$
$

$

$

$ 14.520,82
$ 10.786,24
$

$

$

Ingresos Netos emicion de deuda 70.000,00

Intereses

7.709,13
74.513,99

v | ||| |n|Wn

Retorno del inversionista: 70.000,00




TABLA 60. WACC

COSTO DEUDA 23605,63 25,3%
COSTO CAPITAL 69715,15 74,7%
TOTAL 93320,78
Tc 33,70%
CAPM 20,23%
Tasa de interes 10%

WACC

17%

159
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11. CAPITULO XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

El proyecto es perfectamente viable segun lo reflejado en el capitulo
9y 10y es atractivo para los inversionistas.

Con este plan de negocios se explora un nicho de mercado que no
ha sido incursionado hasta la actualidad, en una industria que no
estd muy copada.

Las personas que fueron encuestadas aceptan el precio de $50
dolares el cual fue determinado también mediante calculos.

Este plan de negocios esta enfocado en “Hombres y mujeres que
tengan perros y realicen deporte al menos tres veces por semana.
Que habiten en Quito y pertenezcan a los sectores de: Tumbaco, Los
Chillos, Eugenio Espejo, y La Delicia. Que pertenezcan a las edades
entre 20 y 44 anos y sean de clases sociales alta y media alta”.

El nivel de aceptacién del proyecto es 84% segun revelaron las
encuestas.

Al hacer ejercicio junto a su mascota obtienen beneficios fisicos
ambos.

Canientrenamiento no tiene competencia directa en Ecuador,
algunos servicios podrian ser competencia pero indirecta.

La preferencia de las personas encuestadas es que el centro esté
ubicado en uno de los valles, Canientrenamiento se va a localizar en
Pifo.

La hipotesis que se planted “El plan de negocios para la
implementacion de un centro deportivo para la ejercitacion fisica
entre amo y su perro tiene mercado y es financieramente viable” Es
verdadera.

Se tendra varios deportes en el Centro para que las personas
puedan diversificar y no aburrirse. Canicross, Bikejoring, Agility,

Doga, Pelota, Frisbee, Adiestramiento.
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e Las fuentes de ingreso se van a dividir en principales y secundarias,
siendo la venta de membresias y la consulta veterinaria las
principales y el arriendo del bar, Pet-Shop y el ingreso por auspicio
son ingresos secundarios.

e EIl total de la inversion es $83.930,66 donde el 17% son recursos

propios y el 83% es apalancado.

Recomendaciones

Se recomienda considerar la creacion de una pileta similar a una piscina
en afos posteriores ya que es una de las sugerencias de las personas
encuestadas.

Se recomienda tener un plan de accion y prevencién para lluvias ya que
es un centro al aire libre.

Se podria ampliar en un futuro los horarios de atencién para que mas
personas puedan acceder al Centro.

La parte de equipos y herramientas se envia al gasto y se planea
comprar con un afio de por medio, en el futuro y segun el uso se podria
comprar anualmente.

Con un mayor presupuesto para marketing se podria en un futuro

realizar campafias ATL y BTL.
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ANEXOS



(Anexo 1)

PREGUNTAS DE LAS ENTREVISTAS

Especialista en perros Mauricio Davila

1
2
3.
4

8.
9.

¢Necesitan los perros actividad fisica?

¢, Desde qué edad puede un perro empezar a hacer ejercicio?

¢, Pueden todas las razas de perros hacer ejercicios?

¢Es positiva la presencia del duefio del perro al momento de hacer
ejercicio?

¢Todas las razas de perro pueden realizar todos los tipos de
ejercicios?

¢, Cuantos tipos de ejercicios se pueden hacer en conjunto?

¢El vinculo entre amo y perro se ve fortalecido si hacen deporte
juntos?

¢, Cuanto tiempo es recomendable para los perros hacer ejercicio?

¢, Es necesario que el perro sea adiestrado antes de hacer ejercicio?

10.¢En qué rango de precios se encuentra su servicio?

Ingrid Davalos duefia de Blue Kangaroo, Gimnasio e hidroterapia canina.

¢ Es necesario para los perros hacer ejercicio?

¢, Qué tipos de ejercicios son de beneficios para los canes?

¢, Cudles son los ejercicios preferidos por los duefios para sus canes?
¢, Se tiene una rutina pre-establecida para que los canes hagan
ejercicio?

¢, Se necesita de un instructor certificado para que los canes realicen
estos ejercicios?

¢, Los perros necesitan de su duefio para hacer ejercicio?

¢, Qué tipo de seguridad necesita el perro para realizar actividad
fisica?

Su gimnasio tiene hidroterapia, ¢Qué beneficios tiene para el can

esta actividad?



e Cuales son las razas mas comunes que acuden a su
establecimiento?
e Los propietarios de canes ¢estan dispuestos a pagar un valor alto

por un servicio de ejercitacion?
Médico veterinario Ricardo Rosero.

o ¢Es necesario para los perros hacer ejercicio?

o ¢Cudl es la mejor edad para que los perros hagan ejercicio?

o ¢Qué beneficios fisicos tiene para el perro hacer ejercicio?

o ¢ Pueden sufrir lesiones?

o ¢Cudl seria el motivo de las posibles lesiones?

o ¢Son las posibles lesiones faciles de recuperar?

o ¢Se necesita una buena guia de parte de entrenadores o el duefio
para que se realice correctamente el ejercicio?

o ¢Ayuda al caracter del perro hacer ejercicio?

o ¢La gente invierte dinero en el cuidado integral del perro?

o ¢Cuales son las mejores razas de perros para hacer ejercicio?



(Anexo 2)
GUIAS FOCUS GROUP

Guia de reclutamiento.

Nombre del participante: C.l

Teléfono: Celular: E-mail:

Reciba un cordial saludo de parte de una estudiante de la Universidad de las
Américas. Mi nombre es Yadira Herrera Regalado estoy haciendo mi plan de
tesis y por ese motivo estoy realizando la parte de estudio de mercado. Esto

es un Focus Group y quisiera realizarle algunas preguntas.

PREGUNTAS PARA RECLUTAR.

e ¢ Tiene usted actividad fisica regularmente?

SI () Continte.
NO (__) Finalice.

e ¢ Posee usted perros?

SI () Reclute.
NO (_ ) NO reclute.




RECLUTAMIENTO DEL PARTICIPANTE.

Estoy realizando una reunion en la cual

estaran varias personas, como usted, para hablar sobre un centro deportivo de
ejercicio en conjunto para personas y perros. Se entiende la necesidad de las
personas y sus perros de hacer actividad fisica y asimismo se entiende que el
ritmo de las personas dificulta esto. EIl objetivo de la reunién es reunir
informacion y opiniones valiosas sobre las personas duefias de perros y las
actividades que realizan. Cabe recalcar que esto es un Focus Group, es decir,

es un método de investigacién y no tiene fines de lucro.

¢ Podré contar con su participacion?

Sl (_) Se le entrega la informacién.
NO (__) Gracias por su ayuda.




Guia del Focus Group.

10.

o 0k w0 N

e Introduccion:
e Bienvenida.
e Recoger las aprobaciones firmadas de participacion en el Focus
Group.
e Explicar reglas de la sesion:
Es necesario oir la opinion de todos en cada pregunta.
Hay que recordar que no hay respuesta incorrecta.
Las opiniones deben ser personales, reflejando su gusto personal y lo
que creen que podria gustarle a otras personas.
Todo el proceso sera grabado con propdésitos educativos.
Existe un moderador que serd el encargado de dar la palabra y mediar
las opiniones.
Habran més colaboradores observando el Focus Group para poder
aprender mas de la experiencia.
No estan permitidas conversaciones paralelas.
La palabra la puede tener uno a la vez.
Es importante que digan su opinion asi sea distinta a su antecesor en la
palabra.
Siéntanse comodos, relajense y sean libres de hablar y expresarse.
(¢ Alguna pregunta?)
e Calentamiento:
Breve introduccion de cada participante que incluye: nombre,
ocupacion, afos (Lo que el participante se sienta comodo de decir)
e Presentacion primer tema:
“‘Desde su punto de vista...”
¢, Cuantos perros tiene?
¢Por qué le gustan los perros?
¢, Los consideran guardianes o parte de la familia?
¢ Consideran que los perros aportan algo a nuestras vidas?

¢,Son sus perros sedentarios o activos?
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¢, Qué razas de perros prefieren?
e Segundo tema importante:
¢ Realiza usted actividad fisica?
¢, Considera que es importante ejercitarse?
¢, Como le ayuda a su vida y animo sentirse activo?
¢, Considera que sus perros necesitan actividad fisica?
¢ Pasea usted a su perro?
¢, Con qué frecuencia?
¢, Qué tipo de actividades realiza su perro?
¢Asiste a algun centro con su perro para que realice actividad?
¢ Qué considera importante de este lugar?
¢ Qué caracteristicas hace elegirlo?
e Elementos concretos del disefio:
¢Le gustaria que existiera un centro deportivo en el cual tanto usted
como su mascota pudieran ejercitarse juntos? ¢ Por qué?
¢, Como le gustaria que fuera este centro?
¢, Qué actividades les gustaria encontrar ahi?
¢ Qué caracteristicas encuentran necesarias para el funcionamiento de
este centro?
SAsistiria usted a este centro?
¢, Cual seria el valor aproximado que pagaria por asistir a este centro?
¢De qué manera le sacaria provecho usted a este centro?
¢, Cree que seria 0til para su vida?
e Cierre la sesion con sugerencias e ideas definitivas:
(Después de la conversacion...)
¢, Cuales son sus sugerencias y/o comentarios?

(Se pasa el papel)




(Anexo 3)

PREGUNTAS DE LAS ENCUESTAS

Reciba un cordial saludo de parte de una estudiante de La Universidad de las
Américas, me encuentro en mi ultimo semestre de la carrera y para mi plan de
tesis necesito hacer investigacion de mercados para continuar con este
proceso. Esta encuesta no le va a tomar mas de 5 minutos, muchas gracias por

la ayuda.

¢ ¢ Realiza usted actividad fisica? (Si su respuesta es NO, pase a la

pregunta numero 5)

SI( ) NO( )

e (Con qué frecuencia a la semana hace actividad fisica?

De 1 a 2 veces ( )
De 3 a 4 veces ( )
Mas de 5 veces ( )

e ¢ En qué lugares realiza usted actividad fisica?

Parques ( )
Gimnasios ( )
Casa ( )
Otros

e ¢ Qué tipos de actividad fisica realiza?

Trabajo de pesas dentro de un gimnasio ( )




Trote ( )

Ciclismo ( )
Actividades de grupo dentro de un gimnasio ( )
Futbol ( )
Volley ( )
Otros

¢ Tiene usted perros?

SI( ) NO ( )

¢ Es usted la persona encargada de pasear a su perro?

SI( ) NO( )

¢, Su perro hace algun tipo de actividad fisica?

Si( ) NO ()

¢, Qué tipos de actividad fisica? (Puede marcar mas de uno)

Trote ( )
Caminata ( )
Juego con la pelota ( )
Frisbee ( )
Carreras de Obstaculos ( )
Otros

¢,Con qué frecuencia a la semana hace su perro actividad fisica?




De 1 a 2 veces ( )
De 3 a 4 veces ( )

Mas de 5 veces ( )

¢Le gustaria compartir el tiempo de ejercitarse junto con su

perro?

SI( ) NO ()

¢, Conoce algun deporte que pueda hacer junto con su perro?

Si( ) NO ()

¢A oido hablar de algunos de estos deportes que se pueden

practicar junto con su perro? (Puede sefialar mas de una)

Canicross (Trotar junto con su perro)  ( )
BikeJoring (Ciclismo junto al perro) ( )
Doga (Yoga con perros) ( )
Frisbee ( )
Pelota con perro ( )
Agility (Obstaculos con el perro) ( )
Ninguno ( )

¢Le gustaria asistir a un centro en el que pueda ejercitarse junto

con perro? (Si su respuesta es NO aqui acaba la encuesta)

SI( ) NO ( )

¢, Qué actividades le gustaria tener dentro del centro?




¢,Donde le gustaria que esté ubicado este centro?

Norte ( )
Centro Norte ( )
Centro Histérico ( )
Sur ( )
Valle de Tumbaco ( )
Valle de los Chillos ( )

¢, Qué precio le pareceria conveniente pagar por la entrada al mes

a este centro?

De 30 a 40 dolares ( )
De 41 a 50 dolares ( )
De 51 a 60 dolares ( )
De 61 en adelante ( )

¢, Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en este centro?

Punto médico ( )
Centro veterinario ( )
Bar ( )
Pet Shop ( )

Nutricion ( )




Peluqueria Canina (

Otros (

iMuchas gracias por su tiempo y su ayuda!



(Anexo 4)
RESULTADOS ENCUESTA

Pregunta N° 1. ;Realiza usted actividad fisica?

La mayoria de las personas encuestadas, llegando a un 65% de la muestra
total, dicen que realizan actividad fisica lo cual es favorable para la naturaleza
de este negocio. Sin embargo, un 35% de las personas no tienen actividad

fisica.

PREGUNTA1.

m S
= NO

Figura 19. Pregunta 1

Pregunta N°2. ¢(Con qué frecuencia a la semana hace usted actividad

fisica?



De las personas que respondieron “Si” en la pregunta anterior, el 51% de ellas
realizan actividad fisica de una a dos veces a la semana, se puede inferir que
es ejercicio de fin de semana. El 34% corresponde a las personas que hacen
actividad fisica de 3 a 4 a veces en la semana y sin ser menos relevante el

15% de las personas tienen actividad fisica mas de cinco veces a la semana.

PREGUNTA 2

mDE1A2
mDE3AZ
= MASDES

Figura 20. Pregunta 2

Pregunta N°3. ¢ En qué lugares realiza usted actividad fisica?

En esta pregunta se podia seleccionar mas de una respuesta ya que hay gente
gue tiene frecuencia de ejercicio en varios lugares o escenarios. Dicho esto, la
opcidn con mas respuestas fue “el parque” seguido sin mucha diferencia por
los gimnasios. Sin embargo “la casa” es una opcidn fuerte al momento de hacer
ejercicio. Sin dejar de ser importante la opcién “otros” tiene gran fuerza y entre
las respuestas mas frecuentes se encontraban: canchas, universidades, y El

Ministerio.



PREGUNTA3

OTROS

GIMNASIO

PARQUE

Figura 21. Pregunta 3

Pregunta N°4. ¢ Qué tipo de actividades fisica realiza?

Asi como en la pregunta anterior, en esta seccion se podia escoger una o
varias opciones. Es asi que se puede observar que una de las actividades
fisicas mas popular dentro de las personas que hacen deporte es el “futbol” por
esta razon en la anterior pregunta a opcioén “varias” fue bastante comun por que
no existia como respuesta canchas. Sin embargo, la mas popular es “trotar” y
No es una sorpresa ya que en Quito, las carreras y ese tipo de actividades son
muy populares. Esta actividad se realiza comunmente en parques por eso se
sefiala como uno de los lugares mas frecuentes para realiza deporte. Las
demas actividades también tuvieron un alto nUmero de elecciones y una vez
mas se encuentra “otros” dentro de los mas votados. Actividades como
basquet, crossfit, bailoterapias y barras se encuentra entre las opciones de las

personas que colocaron “otros”.



PREGUNTA4

OTRO

VOLLEY

FUTBOL
ACTIVIDADESGRUPALESDENTRO DE.

CICLISMO

TROTE

TRABAJO DE PESAS DENTRO DEUN..

Figura 22. Pregunta 4

Pregunta N°5. ¢ Tiene usted perros?

En este caso se estaba buscando Unicamente personas que tengan perros, por
eso la busqueda fue por conveniencia. ElI 100% de los encuestados

respondieron que “Si” tienen uno o varios perros.



PREGUNTAS

mS!
= NO

Figura 23. Pregunta 5

Pregunta N°6. ¢ Es usted la persona encargada de pasear a su perro?

La mayoria de las personas que tienen perros, dicen que son los encargados
de pasear a su perro. Sin embargo, se podria considerar que es una mayoria
minima ya que un 44% de los encuestados declararon que no son las personas

que sacan a pasear a su perro.



PREGUNTAG®G.

mS!
m NO

Figura 24. Pregunta 6

Pregunta N°7. ¢Su perro hace algun tipo de actividad fisica?

Para resolver esta pregunta, se dejé claro que contaba “caminata” como
actividad fisica. Dicho esto, la mayoria de las personas encuestadas dijeron
gue sus perros Sl hacen actividad fisica. Mientras que un 16% de los
encuestados mencionaron que sus perros NO hacen ningun tipo de actividad

fisica.



PREGUNTA7.

mSi
= NO

Figura 25. Pregunta 7

Pregunta N°8. ¢Qué tipo de actividad fisica?

En esta pregunta, la mayoria de los perros que hacen actividad fisica, realizan
caminata. La segunda opcién mas popular es el juego con pelota y el trote
como tercera opcion. Sin embargo, el frisbee, los obstaculos y otros son las

opciones menos votadas.



PREGUNTAS.

OTRAS

CARRERA CON OBSTACULOS

FRISBEE

JUEGO CON PELOTA

CAMINATA

TROTE

Figura 26. Pregunta 8

Pregunta N°9. ;Con qué frecuencia a la semana hace su perro actividad

fisica?

El 51% de los encuestamos mencionaron que sus perros hacen actividad fisica
de una a dos veces a la semana. Con lo cual se puede notar que estos perros
no estan siendo bien manejados en la parte fisica. El 32% de las personas
dicen que sus perros tienen actividad fisica de 3 a 4 veces a la semana y tan
solo el 17% aclaran que sus perros tienen actividad fisica mas de cinco veces a

la semana.



PREGUNTA9.
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Figura 27. Pregunta 9

Pregunta N°10. ¢Le gustaria compartir el tiempo de ejercitar junto con su

perro?

Es notable el interés de las personas encuestadas por compartir el tiempo de
ejercitarse junto a su perro, con el 93% de las personas se declara que la
mayoria de las personas sienten interés por realizar actividad fisica y hacerlo
junto a su perro. Sin embargo, hay un 7% que no sienten interés en hacerlo.



PREGUNTA10.

mS!
m NO

Figura 28. Pregunta 10

Pregunta N°11. ;Conoce algun deporte que pueda hacer junto con su

perro?

Se puede observar que el 48% de las personas NO conocen ejercicios que
puedan realizar junto con su perro. De todos modos la mayoria de las personas

con un 52% Si tienen conocimiento acerca de ejercicios junto con su perro.



PREGUNTA11.

mSI
= NO

Figura 29. Pregunta 11

Pregunta N°12. ;Ha oido hablar de alguno de estos deportes que se

pueden practicar junto con su perro?

Cabe aclarar que cada nombre del deporte estaba acompafiado con una breve
descripcién sobre lo que se trataba el deporte. Sabiendo esto, el deporte mas
popular es la “pelota con perro” seguido del “Canicross” que es el trote junto a
su perro. EI menos popular es el “Doga”, pero todos los demas tienen un

namero importante de personas que han escuchado sobre ellos.



PREGUNTA 12.
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Figura 20. Pregunta 12

Pregunta N°20. ¢ Qué servicios adicionales le gustaria encontrar en este
centro?

En esta pregunta se podian escoger varias opciones. Se detalla las opciones
mas populares y son: con 217 botos el Centro Veterinario, seguido por pet
shop, punto médico y la pelugueria. Las menos populares son nutricion y bar.
Sin embargo todas las opciones planteadas tuvieron mucha aceptacion.



PREGUNTA 20

OTROS

PELUQUERIA CANINA
NUTRICION

PET SHOP
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CENTRO VETERINARIO
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Figura38. Pregunta 20

Pregunta N°21. ;Tiene algln comentario o sugerencia?

Esta pregunta fue abierta asi que hubo varias sugerencias. La mayoria de las
personas ya deseaban que fuera una realidad. Algo mas que se sugirié es que
el plan de negocios no sea so6lo en Quito sino que se implemente en mas
ciudades. Ademas que se propague la idea como un plan de cuidado animal y
gue existan horarios compatibles con los trabajos de las personas.
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LEY DE COMPANIAS

Seccion V

DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

1. DISPOSICIONES GENERALES

Art. 92.- La compania de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
tres o mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una
razon social o denominacion objetiva, a la que se anadira, en todo caso, las
palabras "Compania Limitada" o su correspondiente abreviatura. Si se
utilizare una denominacion objetiva sera una que no pueda confundirse con la
de una compania preexistente. Los términos comunes y los que sirven para
determinar una clase de empresa, como "comercial", "industrial", "agricola",
"constructora", etc., no seran de uso exclusivo e iran acompanados de una
expresion peculiar.

Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la
constitucion de la compania, las personas naturales o juridicas, no podran
usar en anuncios, membretes de cartas, circulares, prospectos u otros
documentos, un nombre, expresion o sigla que indiquen o sugieran que se
trata de una compania de responsabilidad limitada.

Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, seran sancionados
con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino indicado en
tal precepto legal. Impuesta la sancion, el Superintendente de Companias
notificara al Ministerio de Finanzas para la recaudacion correspondiente.

En esta compania el capital estara representado por participaciones que
podran transferirse de acuerdo con lo que dispone el Art. 113.

Nota:

El Art. 16 lit. d) del Estatuto del Régimen Juridico y Administrativo de la
Funcion Ejecutiva cambi6 la denominacion del Ministerio de Finanzas y
Crédito Publico por la de Ministerio de Economia y Finanzas.

Art. 93.- La compania de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero
sus integrantes, por el hecho de constituirla, no adquieren la calidad de
comerciantes.



La compania se constituira de conformidad a las disposiciones de la presente
Seccion.

Art. 94.- La compania de responsabilidad limitada podra tener como finalidad
la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley, excepcion hecha de operaciones de banco,
seguros, capitalizacién y ahorro.

Art. 95.- La compania de responsabilidad limitada no podra funcionar como
tal si sus socios exceden del numero de quince; si excediere de este maximo,
debera transformarse en otra clase de compania o disolverse.

Art. 96.- El principio de existencia de esta especie de compania es la fecha de
inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

Art. 97.- Para los efectos fiscales y tributarios las companias de
responsabilidad limitada son sociedades de capital.
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COTIZACIONES



Laptop Core |3 1TB 14" Acer

P USS 899.99
PRECIO SUKASA: US$ 809.99
Nuestros precios incluyen LV.A

Acer

Compartir

CODIGO: 33 MODELO: E5-471-38NA

PVP: USDS £99.99

o— —
Cuoctas

6 MESES 9 MESES | 12 MESES

XUS S 140.25 XUSS96.0 XUsS$§$7275

$841.5 $ 864.0 $873.0

Extension de Garantia Original. $81.0
PVP incluye VA Las ventas a plazos se calculan del PYP._Aplican plaﬂ?{ﬁ\‘,sgsndl ciones de

financiamiento vigentes. Plazos exclusivos para socios SUI
*El plazo de 15 cuotas es exclusivo para socios SUKASA

Impresora laser multifuncion CLX-3305FN Samsung

PVP: US$ 349.99
PRECIO SUKASA: US$ 314.99
Nuestros precios incluyen [LV.A

Samsung

.Compartxr

Formas de pago

CODIGO: 3474-79 MODELO: SAD2CLX3305FN/XAA

a ) PVP: USDS 349.99

Cuotas

6 MESES | 9 MESES | 12 MESES

XUS$ 54.54 XUS$37.33 XUSS$ 28.29

$327.24 $ 335.97 $339.48

Extension de Garantia Original: $31.49
PVP incluye IVA. Las ventas a plazos se calculan del PVP. Aplican pJan%sA/S%ondl ciones de

financiamiento vigentes. Plazos exclusivos para socios SU
*El plazo de 15 cuotas es exclusivo para socios SUKASA.

www.sukasa.com



QUITO 29 DE OCTUBRE DEL 2015

ING: 2
Yadira Herrera. ‘
UDLA.

T cossscesscessamern
P ) Mobiliario de oficina y hogar @

su solicitud, la siguiente oferta econémica para su consideracion:

Estacion makipura, elaborado en cuerpo, metilico recubierto con
pintura ica, y de 25mm, en Con filos
de canto duro. Tamafio de 150x150

Tiempo de entrega ; 10 DIAS LABORABLES.
Garantia de 2 ANOS

Forma de Pago ; A convenir.
Asesor Tecnico; ing: Pablo Mera C.
TELFS; 0987521477. 3410-780 EXT ;106

EMAIL; pablo.mera@auron.com.ec

QUITO 29 DE OCTUBRE DEL 2015

ING:
Yadira Herrera. \
uDLA.

 ———
P ) Mobiliario de oficina y hogar @

su solicitud, la siguiente oferta econdémica para su consideracion:

Silla con estructura AIR, de 4 patas, espaldar, plastico y asiento,

tapizado en cuerina B 68.00 68.00
SUBTOTAL 68.00

WA 8.16

TOTAL 76.16

mu-:#-hm.
Garantia de 2 ANOS

Forma de Pago ; A convenir.

Asesor Tecnico; ing: Pablo Mera C.

TELFS; 0987521477, 3410-780 EXT ;106
EMAIL; pablo.mera@auron.com.ec




Quito ; 29 de octubre del 2015

ING, ——
Yadira Herrera. \
UDLA

C e———
Presente. Mobiliario de oficina y hogar ®

Atendiendo su solicitud, presentamos la siguiente oferta econdmica para su consideracion:

Silla ergondmica , ejecutiva con apoya brazos. Con 5 rodachines,y araiia
de nylon, tapizado en cuerina industrial

Tiempo de entrega ; Segun la cantidad.
Garantia de 2 ANOS

Forma de Pago ; A convenir.

Asesor Tecnico; ing: Pablo Mera C.

TELFS; 0987521477. 3410-780 EXT ;106
EMAIL; pablo.mera@auron.com.ec

Quito 29 de octubre del 2015

ING:
Yadira Herrera. N
UDLA.
e
Mobikario de oficina y hogar ®

Presente
| Atendiendo su soliditud, presentamos la sigulente oferta econdmica para su consideracion:

Tabl férmica, rficie, de de vidrio de 19mm con
soportes de acero inox, doble.Rétulos frontal y posterior en vidrio
templado con vinnyl adhesivo Ademds con cajonera de tres cajones 1 82000
metdlicos soportes metilicos, acabados en férmica, con vidrio
templado , con soportes de acero inox, kas partes metdlicas son con
recubrimiento electroestitico, epoxi poliester
(Con la pared posterior , con sus aditamentos completos de vidrio y 1 350.00
soportes A
sub total
VA
TOTAL

Lm_i_wm%nmw
Garantia de 2

Forma de Pago ; A convenir.

Asesor Tecnico; Pablo Mera C.

TELFS; 0987521477. 3410-780 EXT ;106
EMAIL; pablo.mera@auron.com.ec




COMERCIAL KYWI S.A. AUTOIMPRESORES AUTORIZACION S.R.I. 1116449266 DEL 23/FEB/2015
CONTRIBUYENTE ESPECIAL-RESOL.SRI. 5368
AGENCIA 08 (SAN RAFAEL)

RUC  : 1790041220001 PROFORMA No. 309055
TELF : 864908 DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL
CIUDAD: QUITO
FECHA DE EMISION : 2015/10/30 Pag.: 1
RUC : 1715633036001 Cod.Cliente: B8B885 0 VALIDO HASTA : 2015/10/30
sr.(s) : YADIRA HERRERA
DIRECCION: QUITO
TELEFONO : 022848393 BIBLIOTECA
VENDEDOR : HERNRY MAYORGA
CODIGO DESCRIPCION CANT. PREC-UNIT TOTAL
396109  BIBLIOTECA 9 CUBOS WENGUE 96X96X30 1 71,741071 71,74
* -—-> CODIGOS EXENTOS DE IVA SUBTOTAL : 71,74
IVA : 8,61
PAGUE COMO PAGUE KYWI LE OFRECE TOTAL : 80,35
LOS MEJORES PRECIOS
FIRMA : FIRMA
COMERCIAL KYWI S.A. CLIENTE

Esta Proforma tiene validez solo con el nombre, firma del vendedor y sello de COMERCIAL KYWI S.A.

En el caso de existir cambios en los precios de nuestros proveedores nos veremos obligados a actualizar precios
en el momento de la facturaci¢n previo su conocimiento.
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Rimacs mia -
MO RE- EDMAA VINIOD PERED PERET Nro 001 - 07510
RUC: A0S E s aR
D ECCI Ok LA s OF 14195 T Ay DEL MaBESTRG
TELEPOMICES: 35811 18- 200610
Fecha: vamas, 06 da roviemdes da 2015 RLC.:
Clienie- Cargo:
Contache: srta Ydira Hermera Cuidad: Quiin
Direccion: Fax:
Teldsono: .
= E-miail:

LOCEERS DE 12 PUERTAS 1 % 46000 £ 480,00

BLTURA: 1800M K
PROFUMDICAD: 35004
LOSGITLD: 1200MM

IHCLUYE

» MAMIJAS ¥ RESPIRADORES

= BSSTEMA CON PORTA CAMDADD

SUBTOTAL 1: b 4E0, 00
MANEJD DE CARGA § 20,00
SUBTOTAL Z- § 450,00
VA 1EX § 57,60
TOTAL: § 537,60




QU

tamoda

PetShop Online

U$S 100”

Cantidad:

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédito
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacidn

1 | Comprar

U$s 5%

Cantidad:

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de crédito

Mas informacidon

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

1 | Comprar



U$sS 4%

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad

1 = Comprar

“NMSCO'I‘.GMODG

PetShop Online

U$s 7%

ﬁﬂﬁSCOtﬂMODﬁ

QTShOp Onl ine s===  Pago a acordar clop el venQedor

Acepta cheque, deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito

Mas informacion
Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad:

1 |+ Comprar



U$s 5%

Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

B Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

jUltimo disponible!

wMascotaMoba

PetShop Online

U$S 4”

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.

Mas informacion
@ Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad:

1 |+ Comprar




LMasCotamoba
Pet Shap Orline

(

1

U$s 7°

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.

Mas informacién

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

+ Comprar

Cantidad:

Balanzas Electronicas Digital De 500 Kilos Nuevas De Paque.

Articulo nuevo

51 vendidos

U$S 230”

Cantidad:

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.

Mas informacidon

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

1 & Comprar



cotizacion  Recibidos  x & B
. Namasté Yoga Psicologia 11 ene. - -
para mi [«

Estimada Yadira,

Envid la cotizacidn que nos solicitd, necesitamos un par de semanas para tener |a cantidad de tapetes que requiere, estan
disponibles en colores variados (verdes, celestes, pink, abano, etc.) algunos vienen con estampados de flores, muy

bonitos.
Producto PVP 1204 Valor final |valor total
25 Mats 41 402 36.08 902
25 Bolsters 28 336 2464 616
25 Antifaz 5 0.6 44 110
25 blogues 13 18 132 330

el valor de las cintas tengo que confirmar apenas tenga el costo se lo haré llegar
Estaré atenta a cualquier novedad.

Saludos
Consuelo

Balanza Medica Mecanica Con Tallimetro GEZ2Z3

e — U$S 200”

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad

1 & Comprar




Cafetera Programable 12 Tzs Proctor Silex 43672

Articulo nuevo 8

U$S 49%

===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, tarjeta de crédito

Mas informacion
Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad:

1 4+ Comprar

Dispensador De Agua Caliente Fria Oster Wd600 Circuit Shop

Articulo nuevo O vendaidos

Oster U$S 119*

Dispensadores de Agua

===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo

:
i
:
i

Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad:

iCuide su salud! Tome agua purificada,

ya sea fria o caliente.

ISP ENGADON D A0 065600 1+ Comprar
. Gt JETTRT A 2 gt

e DA



Refrigerador Mini Goldstar Best One

Articulo usado

U$S 190%

====  Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

jUnico disponible!

Telefono Kxts500, Panasonic $17, Promocion , Incluye lva

Articulo nuevo 9 vendidos

U$S 17%

m=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo.

Panasonic

ideas for life

) Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Guayaquil (Guayas)

Mas informacion
@y,
%m ?,6 6“‘" \ Cantidad:

‘\/9@@»&3



Mueble ( Credenza ) Estructura Metalica.tablero Melaminico

® Articulo nuevo 1 vendido

U$S 120*

1
|

Pago a acordar con el vendedor.
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.

Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

jUltimo disponible!

Camilla Sheylon De Examinacion Con Cabezal Graduable 100%

Articulo nuevo 3 vendidos

U$S 135%

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo.
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad:

1+ Comprar
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PRESTAMO BANCARIO
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