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RESUMEN

El presente plan de negocios analizara la creacidon de una escuela de
paracaidismo mediante su simulacion en tunel de viento (WT) en la ciudad de

Quito-Ecuador.

El paracaidismo es una técnica que consiste en saltar desde cierta altura
mediante el uso de un paracaidas, con la finalidad de reducir el impacto al
aterrizar; estos saltos se lo realizan desde cualquier tipo de transporte aéreo.
Esta actividad propone diferentes ramas, entre ellas algunas deportivas en
donde el proyecto se enfoca hacia la modalidad de estilo libre o “skydiving”,
Que combina el salto con formaciones especiales grupales o individuales,

creando formaciones atractivas a la vista.

El estudio de negocios se analiza tanto en el entorno de la industria deportiva
con las herramientas PESTEL y PORTER, y el analisis del cliente mediante
sistemas cualitativos y cuantitativos: entrevistas, grupos de enfoque vy
encuestas elaboradas para saber el interés de los quitefios por este sistema de

enseflanza.

A continuacion, se halla la oportunidad de negocio mediante el estudio de la
industria, en donde se descubre que al ser una actividad nunca vista por
quitefios y ser un elemento de tecnologia nueva, ayuda al proyecto en su

realizacion.

Una vez halladas las oportunidades, se desarrolla el plan de marketing donde
se detallan las estrategias a utilizar estableciendo su mix de marketing (7P’s de
servicio); finalizando con la propuesta de filosofia que detallan la mision y visiéon
empresarial, asi como sus objetivos, planes operacionales y estructura

organizacional.

Por ultimo, se analiza el aspecto financiero del negocio mediante balances
proyectados a 5 afios que estudian; Llegando a la conclusion que las personas
en la ciudad estan dispuestas a realizar la actividad (94,8%), ademas que su
viabilidad mediante su VAN ($36.181,20) y TIR (42,33%) hacen que sea un
negocio potencial que otorgue el éxito dentro de las PYMEs.



ABSTRACT

This business plan will analyze the creation of a skydiving school through its
wind tunnel simulation (WT) in the city of Quito-Ecuador.

Skydiving is a technique that consists of jumping from a certain height through
the use of a parachute, in order to reduce the impact when landing; these jumps
are made from any type of air transport. This activity proposes different
branches, including some sports where the project focuses on the freestyle or
skydiving modality, which combines jumping with special group or individual
formations, creating formations attractive to the eye.

The business study is analyzed both in the sports industry environment with the
tools PESTEL and PORTER, and the customer analysis through qualitative and
guantitative systems: interviews, focus groups and surveys designed to know

the interest of quitefios by this system teaching.

Then there is the business opportunity by studying the industry, where it is
discovered that being an activity never seen by quitefios and being an element

of new technology, it helps the project in its realization.

Once the opportunities are found, the marketing plan is developed which details
the strategies to be used by establishing its marketing mix (7P's of service);
finalizing with the philosophy proposal that detail the mission and business

vision, as well as its objectives, operational plans and organizational structure.

Finally, the financial aspect of the business is analyzed through balances
projected to 5 years that study; It is concluded that people in the city are willing
to carry out the activity (94.8%), and that their viability through their NPV ($
36,181.20) and IRR (42.33%) make it a potential business that achieve success
within SMEs.
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1. Capitulol - Introduccion

1.1 Justificacion

El paracaidismo es una actividad de alto riesgo y sobre todo de un nivel alto en
cuanto a requerimiento fisico refiere, desde sus origenes hasta la actualidad,
tanto en su uso de la préactica deportiva como el de entretenimiento. Dentro del
ambito militar, es de suma importancia por el uso como elemento tactico y/o

transporte del elemento a lugares inaccesibles por otros medios (CEHE, 2012).

El constante crecimiento de la industria del deporte y entretenimiento en el
Ecuador son més apetecidos por los empresarios, debido a la evolucién en las
decisiones de consumo por parte del cliente al existir deportes y actividades
alternativas que van de la mano con vivencias de adrenalina y nuevas
experiencias que permitan de este proyecto, una potencial fuente de ingresos
(SNI, 2014).

La Comision Nacional de Paracaidismo en lItalia define varias ramas de
actividades en el deporte como: Caida libre, en vuelo con paracaidas y saltos
H.A.L.O; el proyecto tiene la modalidad de caida libre denominada estilo libre
(skydiving), que es la actividad combinada de direcciones de posiciones y
figuras de vuelo ya sea en equipo o individual, con el objetivo de crear

formaciones ya sea profesional, tactico o de entretenimiento (FAI, 2014).

El proyecto responde a un servicio que ofrece sesiones de simulacion en caida
libre ya sea por entrenamiento para paracaidistas profesionales o de manera
recreativa para aquellas personas que buscan emociones nuevas. Es asi que
se construird un simulador de caida libre mediante un tinel de viento vertical;

teniendo proveedores extranjeros para la importacién de esta tecnologia.

1.1.1 Objetivo General
e Comprobar la viabilidad del proyecto, identificando todos los factores
relacionados al entretenimiento y los diferentes clubes y/o academias

que existen en esta actividad deportiva.



1.1.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de la industria a la cual pertenece el proyecto,
mediante el uso de los analisis: Politico, econdmico, social, tecnologico y
legal (PESTEL).

e Analizar el mercado ecuatoriano dentro de la industria del proyecto,
mediante las técnicas cualitativas y cuantitativas que ayuden a obtener
datos reales para el éxito del negocio.

e Hallar la oportunidad de negocio del proyecto, basado en el andlisis de
las herramientas mencionadas en el punto anterior que permita
segmentar al mercado y entender sus necesidades.

e Definir las estrategias del marketing de acuerdo a nuestro mercado
objetivo, de esta manera brindar un servicio eficiente y de calidad.

e Desarrollar los procesos de funcionamiento de un proyecto para que
pueda comenzar a operar dentro del mercado teniendo en cuenta:
implementos, empleados, instalacién, organigrama...

e Realizar un estado financiero que refleje la viabilidad del proyecto,
mediante los estudios que el proyecto necesite como: ingresos, costos,
gastos, VAN, TIR, entre otros.

2. Capitulo 2 - Analisis del entorno

2.1. CliU

Industria: P. (Ensefianza)
Cateqgoria: P8541. (Ensefanza Deportiva y Recreativa)

Sub-categoria: P8541.09 Otro tipo de ensefianza deportiva y recreativa como:

actividades de adiestramiento en campamentos deportivos, clases de juego de
cartas por ejemplo bridge, actividades de instructores, profesores vy

entrenadores deportivos, ensefianza para animadores deportivos.



2.1.1 Andlisis PESTEL

2.1.1.1 Andlisis Politico

El 15 de enero del afio 2007 toma el poder un nuevo gobierno liderado por el
Eco. Rafael Correa Delgado de Alianza Pais, enfocado en el lema de la
revolucién ciudadana basado en siete ejes principales:

¢ Revolucion Politica.

e Revolucion Etica.

¢ Revolucion Econdémica.

¢ Revolucion Social, Educacion y de Salud.

e Revolucion por la Soberania e Integracion Latinoamericana.
e Revolucion de la Justicia.

e Revolucion Ecoldgica.

Hay que tomar en cuenta dentro de la Industria a la estrategia de las
revoluciones Econdmicas, social, educaciéon y salud, mismas que toman como
base una transformaciéon que ayuda a todo ecuatoriano de género, raza y edad
a la creacién de riqueza emprendimiento mediante sus capacidades y
creatividad en diferentes campos; mediante la creacién de instituciones
gubernamentales (ministerios) como el de deportes que direcciona sus
esfuerzos a la evolucién de la actividad fisica, recreacion y profesional del
deportista ecuatoriano, en orden de la mejora de calidad de vida de los
ecuatorianos por medio del desarrollo del deporte y la generacion de empleo en

esta area (Gobierno Nacional de la Republica del Ecuador, 2011).

El presidente de la Republica del Ecuador ha liderado la revolucion por 9 afios,
culminando su mandato en el 2017 entre polémicas de los ciudadanos
ecuatorianos por la eficacia vs. la deficiencia de sus estrategias, quedando
hasta las proximas elecciones en una incertidumbre en la conservacion de las
politicas establecidas por tantos afios o por la eliminacion de ciertos ejes por

los nuevos candidatos a la presidencia.



2.1.1.2 Analisis Econémico
INFLACION

La canasta del IPC esta conformada en 77,72% por bienes y en un 22,28% por
servicios. Presentando ademas una variacion mensual en el 2015 dentro de los
bienes en un 0,42% y un 0,82% en sus servicios. En el mes anterior la
variacion mensual del grupo de bienes fue de 0,02%, mientras que en enero de
2014 la cifra fue de 1,05%. La variacibn mensual de la canasta de servicios, el
mes anterior fue de 0,26% Yy hace un afio este valor alcanzé el 0,23% (INEC,
2015).
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Figura 1. Evolucion mensual de bienes y servicios; datos en
porcentajes. Tomado de: (INEC, 2015)
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El registro segun el Banco Central del Ecuador, realizando una comparacion
entre los afos 2015 de PIB en valor nominal es menor al del afio 2014, aun su
crecimiento en 0.4 de su PIB real, puesto que es negativo en -2,2%, resultado
de la caida de los precios, en especial de sus exportaciones petroleras (-
22,3%); ademas de una reduccion de las importaciones de los dos afios
comparativos (BCE, 2016).



Tabla Nol. PIB en la utilizacion final de bienes y
servicios. Obtenido de (BCE, 2015)

Variables | Afos 2014 2015

ie]) (prev)
PIB 100.917.372 99068214
IMPORTACIONES ADIBLTTS 26.635.000
OFERTA FINAL 134.300.147 125.704.214
COMNSUMD FINAL TOTAL T1.566.9T3 TTEI9.434
Administradiones publicas 14107042 14 579.000
Hogares 5945981 63050434
FORMACION BERUTA DE CAPITAL FIJO TOTAL 27.8159.011 24.991.815
VARIACKON DE EXISTEMCIAS 1.082.821 1.505.965
EXPORTACIONES 28.831.042 21.571.000
|DEMANDA FIrAL 1311.300.147 125704214

Balanza de Pagos

De enero a marzo de 2016 la Balanza de Bienes presenta un superavit de USD
20.3 millones, como resultado de una mayor reduccién en las importaciones
(USD 807.2 millones) que en las exportaciones (USD 468.1 millones), en
comparacion con el cuarto trimestre de 2015 (BCE, 2015). Ademas, que el
Estado aplicara para el 26 de octubre la reduccion de las tasas arancelarias las
de 40% a 25%, manteniendo la sobretasa del 15%; ayudando a la industria en
la facilidad de tecnologia y productos que no pueden ser fabricados en el
Ecuador.

Tabla No. 2. Resultados de la Balanza de Pagos
Enero — Marzo del 2016. Obtenido de: (BCE, 2016)

Fromedio
2000-Z2006 | Z007-2015
1 CUEMTA CORRIEMTE 0.3% 0.0%
Bienes * 1.4% 0.2%
SErvicios -2.5% -1.8%
Renta =4,9 % =2,0%;
Tran=lerencias corrien les 6.3% 297%
2 CUEMNTA DE CAPITAL ¥ FINAMCIERA  -3.4% -0.X%
Cuanta decapltal 0.0% 0.1%
Cuents financiera B.4% -0.3%
8 Errores y omisiones . D2t -0.1%
Balaraa Global -1.3% 0.2%




2.1.1.3 Andlisis Social

Clases Sociales

La encuesta muestra que los hogares ecuatorianos se dividen en 5 principales
estratos: el 1,9% de los hogares se encuentra en estrato A el 11,2% en nivel B,
el 22 ,8% en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel D (INEC,
2011).

Figura 2. Piramide de los estratos del nivel
socioecondmicos NSE 2011. Obtenido de: (INEC, 2011)

Nivel de ingresos

Dentro del porcentaje dentro de los hogares que reciben ingresos monetarios
corrientes por rangos de Salario Basico unificado; tomando en cuenta los
hogares que ganen por lo menos de dos a tres salarios basicos, con el 51,1%,
datos aproximados que ganan alrededor de $732 (INEC, 2012).



Porcontajo do hogares que porcibon Ingresos Monetarios Corrientes por rangos
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Figura 3. Porcentaje de hogares por rangos de SBU.
Obtenido de: (INEC, 2011)

Uso del tiempo

En el Ecuador, el uso del tiempo en mujeres es destinado un 46% al trabajo y
el 56% al tiempo personal, mientras que los hombres dirigen un 40% al trabajo
y el 60% al tiempo libre en el 2012. En cuanto al tiempo a la realizacién de
actividades personales dentro del aprendizaje y entretenimiento; los hombres
usan un promedio de 30:31 horas promedio a la semana y la mujer un 28:01
horas semanales, siendo el hombre el que gasta un poco mas en cuanto a
entretenimiento o ensefianza de alguna actividad deportiva en su tiempo libre
(INEC, 2012).

2.1.1.4 Andlisis Tecnoldgico

El gobierno ecuatoriano ha contribuido en el desarrollo deportivo, gracias a la
creacion del Ministerio del Deporte, institucion que ha implementado diferentes
programas Yy servicios ligados a diferentes aspectos como: técnicos,
pedagdgicos, tecnoldgicos y psicolégicos. Estos programas incluyen:
e Centros Activos: Espacios publicos de uso ciudadano para realizar
deporte de manera gratuita.
e Recreacion: Programa realizado con federaciones para reducir el
sedentarismo a través de bailo terapia y aerébicos dirigidos.
e Deporte: Area encargada de dirigir, supervisar y controlar el Sistema
Deportivo Nacional, fortaleciendo y mejorando la obtenciéon de

resultados.



Educacion Fisica: Direccion encargada de planificar y ejecutar
actividades de la cultura fisica ya sea comunitario o escolar, mejorando
la calidad de vida y educacion.

Deporte adaptado: Organizacion de fomento paraolimpico para
personas con discapacidad fisica, visual, intelectual, auditiva y lenguaje;
integrando el deporte a todo el pais.

Medicina del Deporte: La creaciéon del centro médico deportologico,
mediante equipos y personal profesional, tiene el objetivo de pronosticar,

curar y rehabilitar cualquier problema de salud relacionados con el

deporte.
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Figura 4. Centros Activos creados por el Ministerio del Deporte.
Obtenido de (MD, 2016)



2.1.1.5 Andlisis Legal

El Estado de la Republica ofrece promover las inversiones ya sean nacionales
0 extranjeras, estableciendo regulaciones dependiendo de su tipo, otorgando
prioridad a inversion nacional y que la inversion directa serd complementaria a

la nacional sujeta a un respeto del marco juridico. (Ley de Compaiiias, 2012).

La Republica del Ecuador y la Ley Organica de la Funcion Legislativa, discutio
y aprobd el proyecto de LEY DEL DEPORTE, EDUCACION FISICA Y
RECREACION. Por lo expuesto; y, tal como lo dispone el articulo 138 de la
Constitucion de la Republica del Ecuador y el articulo 64 de la Ley Orgéanica de
la Funcién Legislativa. Esta ley ayuda a fomentar al deporte en el Ecuador
tanto en su desarrollo atlético, como también a la recreacion y la educacion
fisica; sirviendo como un instrumento de inclusion social para todas las
personas ecuatorianas que busquen la salud mediante actividades deportivas
ya sean las tradicionales o la exploracion de nuevos deportes. (Ministerio del
Deporte, 2014)

Ademas de su amparo con el articulo 11 de la ley del deporte, educacion fisica
y recreacion que da a los ciudadanos el pleno derecho de su practica y acceso
de las diferentes actividades sin discriminacion de acuerdo a la Constitucién de

la Republica y la presente Ley.

2.1.2 Andlisis PORTER

Amenaza de los nuevos competidores Entrantes (Barreras de Entrada): ALTO

Dentro de la industria de ensefianza deportiva, muchos empresarios se
direccionan al auge actual del deporte y entretenimiento (segun ElI INCE
alrededor de 83 organizaciones estan dedicadas a esta industria); ademas de
la ayuda gubernamental a inversionistas locales para adecuar instalaciones y
brindar el servicio adecuado en el sector. Asimismo, de las industrias
encargadas en la comercializacion de ropa y accesorios deportivos; factores
gue facilitan al usuario el uso de los implementos necesarios para la practica
deportiva en las diferentes organizaciones creadas en el entretenimiento y

recreacion deportiva.
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Poder de Negociacién con los clientes: ALTO

En el mercado deportivo, existen disciplinas deportivas y actividades
recreativas en donde el cliente puede asistir a realizar actividades deportivas ya
sea en escuelas y/o academias atléticas. En organizaciones tanto publicas o
privadas que se enfocan en variados servicios de este tipo, brindando a todas
clases sociales (pagadas o gratuitas); haciendo que los clientes tengan una
gran variedad de opciones a elegir entre actividades tanto deportivas como de

entretenimiento en la industria.

Amenaza de productos o servicios sustitutos: MEDIO

Dentro de la industria, existe una gran cantidad de variaciones en cuanto a la
auto-educaciéon mediante videos en plataformas multimedia como YouTube
(tutorias) que ayudan a los clientes a su aprendizaje sin tener que pagar por un
servicio por el tiempo que duren las escuelas o las academias; sin embargo,
existen deportes que implican alto riesgo y necesitan de un aprendizaje
profesional tomando en cuenta técnicas y seguridad en el desempefio de las
mismas. Ademas, la participacion directa con personal calificado implica la
obtencién de un certificado que valide la practica deportiva en los centros y
escuelas dedicadas a la ensefianza de actividades como: skydiving, alas delta,

escalada, parapente, paracaidismo, entre otros.

Poder de Negociaciéon de los proveedores: BAJO

En la industria, existen dos categorias de proveedores que son parte
fundamental del sector: en primer lugar, los instructores que proveen el servicio
de la industria y aquellos que suministran los implementos necesarios para su

actividad.

Dentro de los proveedores en implementos, si bien existen empresas que
comercializan ropa deportiva tradicionales como: futbol, basquet, tenis,

natacion, box... Existe una escasez en cuanto articulos de actividades de
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riesgo y entretenimiento refiere, donde aquellas empresas que ofrecen esos

servicios; comercializan o alquilan sus accesorios para su practica.

Por ultimo, en cuanto a los instructores capacitados en el deporte con el pleno
conocimiento de la actividad y la seguridad para su realizacion, si hablamos en
la industria de ensefianza y entretenimiento de riesgo, tiene ausencia de un
buen sistema de docentes que se profesionalicen en la educacion para el
estudiante; muchos de ellos se familiarizan por haberla practicado o saber
sobre el funcionamiento de su practica siendo auto-didactas sin tener un titulo

nacional o internacional que apruebe su docencia.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes: ALTO

Dentro de la industria con el CIIU P8541.09, cuenta en la actualidad con un
aproximado de 83 organizaciones dedicadas a la ensefianza de actividades
deportivas y recreativas registradas en la Superintendencia de Compaiiias
(Superintendecia de Compaiiias, 2016); en donde existen un sin nimero de
diferentes actividades que se practica como; karate, crossfit, futbol, karting,
paracaidismo, escalada, entre otros. Existe una rivalidad alta debido a la
variedad de deportes que el cliente puede utilizar en el uso del tiempo libre; ain
asi, las empresas con mayor participaciéon (2% anual) son aquellos deportes
tradicionales, mientras que deportes de entretenimiento o de riesgo ocupan
entre el 0,8% al 1,2%, haciendo una reduccién de participacion en la industria y

apoyando la competencia por ser la organizacion lider del mercado.

2.1.3 Matriz E.F.E

Dentro del analisis de la evaluacion de factores externos, se evidencia un total
de 2,73 sobre el promedio del diagnostico estratégico; dos puntos clave de la
oportunidad dentro de la industria las cuales son en primera el incentivo para la
mejora del paracaidismo en las escuelas, y la posibilidad de uniones con otras
entidades dedicadas al deporte; sin embargo existen amenazas ligadas a las
oportunidades, como el posicionamiento ya existente en las escuelas y la crisis
temporal e incertidumbre que atraviesa el Gobierno del Ecuador, puntos clave

que el proyecto tratara, en base a sus estrategias y analisis de mercado,
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disminuirlas y explotar las oportunidades mediante las estrategias que se

puedan establecer en ella.

Tabla No. 3. Matriz de Evaluacién de Factores Externos.

EVALUACION DE FACTORES EXTERNQS [EF.E) Peso calificacian Valor
OPORTUNICAD Ponde rado

Aumentode | consumo en adividades de portivas S 2 0,18
Ince ntivio para la mejora del paracaidismo en las escuelas 174 4 0,68
Posibilidad de uniones con otras entidades dedicadas a

-4 3
cste deporte 0
Incremento en la evolucion tecnoldgica 5% 2 01
Entrada anichode mercado en simuladéndavuelo 139 1
antes de un salto "Tandem" 0,12

AMENAZA

Otras atracciones encuanto aentreteni mientoy - 1
enseflanzadeportiva 0,06
Empresas conideas de negodos similares, dedicadasala a0 5
enseflanzamediante simuladdn 0,24
Empresa con llegada tecnoldsi ca mas tecnificada S 2 0,18
Crisis econdmica temporal del pak 14 3 03
Posidonamients de las escuelas de paracai dismo 155 4
existentes enel Ecuador [H)

TOTAL

Conclusiones

PESTEL

El Ecuador, a través de los ejes revolucionarios, se ha convertido en un
pais que apoya a la actividad fisica y recreacion con ayuda del Ministerio
del Deporte, brindando a los ecuatorianos espacios publicos, ya sean
gratuitos o pagados, con la finalidad de reducir el sedentarismo en el
pais.

Existe una suma total entre el estrato A, B, C+, de un 35,9%; cifra que
es relativamente alta para que el proyecto sea dirigido a personas de
una clase alta y media alta.

En el estudio del tiempo, los ecuatorianos tienen entre 50 a 60% de
tiempo personal para dedicarse a realizar diferentes actividades; entre
ellas el entretenimiento y deporte; es decir, que pueden aprovechar gran
parte de su tiempo en practicar de manera saludable cualquier tipo de
actividad deportiva, dejando el ocio y mejorando su salud.

Gracias al Ministerio del Deporte, entidad gubernamental encargada del
desarrollo del deportista, ha implementado programas para
profesionales, amateurs y personas con discapacidad de Ultima
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generacion tecnoldgica; con el objetivo de mejorar el rendimiento de las

mismas tanto fisicas como psicolégicas.

PORTER

Para la industria, es necesario la gestion para entrar a un mercado
relativamente competitivo en cuanto a la enseifanza deportiva,
brindando la mejor tecnologia e instalaciones de la mejor calidad para su
Optimo rendimiento.

Si bien la industria tiene grandes competencias, se puede concluir que
nuestro mercado es atractivo por la falta de un sustituto de deportes de
riesgo que brinde seguridad y confianza, ademas, de aprovechar de una
organizacién que brinde certificados nacionales e internacionales para
asegurar el éxito del negocio.

La variedad de actividades deportivas hace que la competencia ya sea
directa o indirecta sea alta, sin embargo, deportes tradicionales se han
establecido en el mercado por los afios que llevan en el pais, mientras
gue nuevos deportes van existiendo de a poco con la finalidad de
satisfacer a los clientes que desean usar el tiempo en aprender
diferentes disciplinas deportivas.

El poder de negociacion de los proveedores, amenaza a la industria
deportiva, en primera instancia por la falta de gama indumentaria de los
deportes que se establecen en el mercado ecuatoriano, y segundo por el
profesionalismo de estas mismas actividades deportivas, haciendo que
los clientes opten por deportes seguros y tradicionales, sin aprovechar

los beneficios de la busqueda de nuevas actividades fisicas.

3. Capitulo 3 - Analisis del cliente

El presente proyecto se aplicaron dos tipos de investigacion: cualitativa y

cuantitativa; las cuales exploran los objetivos planteados las probleméticas del

proyecto y analizan el mercado al que se pretende entrar, es asi que se pudo

obtener los siguientes datos:
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3.1 Investigacion Cualitativa

3.1.1 Entrevistas

Realizado a tres profesionales; dos de ellos en la materia de paracaidismo, con
escuelas ubicadas en las dos regiones mas destacadas en este deporte; en
Quito al Coronel Edgar Narvaez, en Guayaquil al Sr. Carlos Bermudez y otra
profesional dedicada al deporte aventura de escalada, la Gerente general de la
empresa “Monodedo”, Sofia Aulestia. Se realizaron preguntas para cada uno
de los profesores en este deporte (Véase Anexol. Preguntas realizadas a los

entrevistados).

ENTREVISTA 1

Nombre: Crnl. Edgar Narvaez
Cargo: Presidente de la Federacién Ecuatoriana de Paracaidismo

Fecha: Skydive Cia Ltda. Ubicada en Quito-Ecuador el dia viernes 3 de junio
de 2016

El coronel Narvaez nos cuenta que el Ecuador ha sido un constante evolutivo
en los deportes aventura comentando: “A la gente le esta gustando vivir nuevas
experiencias y salir de la rutina”; esta en la busqueda de adrenalina y diversion
gue ofrezcan cosas diferentes. El paracaidismo al ser una de ellas ha obligado
a la gente que se dedica a este deporte certificarse internacionalmente, al ser
un deporte con un segmento no tan amplio y al cada vez existir mas academias
de ensefianza, se busca dar un paso mas alla de la competencia, y que mejor
el tener certificados que sean aprobados en otros paises, y por qué no
participar de otros torneos en el extranjero de manera de aprender y ensefar
de la mejor manera. Como nos explica el coronel Narvaez; “He realizado
cientos de saltos con clientes que viene frecuentemente; cada dia hay nuevos
clientes que gustan experimentar este tipo de ventura haciendo una

experiencia enriquecedora, y siempre vuelven por mas’.
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Conclusién

e En el pais siempre existirhA dos mercados; unos que salten de
paracaidas, y aquellos que por el miedo no se atreven o solo buscan
experimentar una vez.

e Atractivo para este grupo de personas que buscan profesionalizarse por
el salto, o personas que encuentren en el simulador maneras nuevas de
entretenimiento o miedo al saltar desde una avioneta.

e EIl simulador sirve como soporte de ayuda e innovaciéon al deporte,

sirviendo como una herramienta de ensefianza hacia un salto real.

ENTREVISTA 2

Nombre: Carlos Bermudez
Cargo: Presidente del Club paracaidismo “Azul Extremo”

Fecha: Via Skype, ubicacion en Guayaquil-Ecuador el dia sdbado 11 de junio
de 2016

El Sr. Bermudez cuenta sobre la duda de muchisima gente, y el miedo por esta
situacion es muy controversial en cuanto al miedo de que no se abra el equipo:
“Hay que tener claro que el paracaidas con el que se salta en general desde
avibn o avioneta, tanto como los saltos en tdndem estan equipados con un
paracaidas principal (plegado con mucho cuidado y revisado completamente) y
uno de emergencias (plegado por otro especialista con mas cuidado, ya que
este jamas puede fallar)”. En cuanto a la sujecion entre una persona y el
instructor tandem es en 4 puntos que cada uno puede aguantar en una

barbaridad de peso.

Carlos Bermudez enfatiza que mucha gente tiene miedo a las alturas; “y como
no estarlo al saltar desde tan alto cualquier persona, hasta la mas valiente

tendria ese panico solo de pensar en realizarlo por primera vez”;
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Conclusién

e La gente busca diversion y seguridad al realizar un deporte aventura,
siendo el simulador de vuelo la combinacion perfecta de los dos factores
al momento de realizar la actividad de paracaidismo

e Brinda la experiencia de ensefianza y entretenimiento tecnolégico en
técnicas de salto tandem, haciendo la practica de esta mas divertida ya
sea solo o en compafia.

e Crear mas confianza en el deporte, reduciendo el miedo y vértigo

cuando realizas un salto real.

ENTREVISTA 3

Nombre: Sofia Aulestia
Cargo: Gerente general Monodedo (Escalada en Roca)

Fecha: Monodedo Quito. Ubicado en Rafael Ledn Larrea y Av. Coruiia, el dia

viernes 30 de septiembre del 2016.

Sofia Aulestia asegura que los ecuatorianos cada vez se convierten en clientes
mas exigentes a la hora de elegir alguna actividad deportiva o de
entretenimiento; “ya los deportes “masivos” se han vuelto obsoletos y buscan
alternativas de diversion que busquen no solo un medio de distraccion, también
asegurar una buena salud tanto fisica como mental”’. La evolucién de nuevas
actividades en el pais va de la mano con el conocimiento de ciertas actividades
y como los que se dedican a los diferentes deportes promocionen su “centro
deportivo”, como nos explica Sofia: “Antes las personas debian buscar los
lugares en donde practicar los deportes; se tenia un entorno social donde la
gente tenia una actividad deportiva en comun y se salia a practicar de forma
libre y protegiéndose entre si, sin embargo, si no estabas dentro de este
entorno. ¢Como lo podias practicar?, ¢Donde comprar las herramientas para

entrar al deporte?, era practicamente imposible”.

La gerente Aulestia toma como ejemplo la actividad de escalada donde ella

junto con varios deportistas amantes de este deporte decidieron hacer negocio
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y ayudar a su evolucion, en la creacion de un centro donde se pueda practicar
de manera ya sea profesional o por “hobby” ademas de brindar espacios para
eventos donde puedan ligarse mas con la actividad compartiendo experiencias
por parte de los profesionales hacia los nuevos clientes. Sofia agrega que el
deporte aventura esta en pleno auge y se proyecta a un mejor progreso en
cuanto a instalaciones y gente capacitada para brindar todas las seguridades
gue cada actividad conlleva; captando tanto las actividades en equipo como los

valores individuales del deportista.

Conclusiones

e Tanto el paracaidismo como los deportes de aventura, buscan el
desarrollo del conocimiento de afios de practica, que dan facilidades a
clientes nuevos que quieran entrar a diferentes actividades deportivas.

e Las empresas comenzaron con estas mismas ideas, nace de la
experiencia deportiva de la gente, haciendo que lucren de la actividad
deportiva a la que practican.

e El proyecto hace que atraiga la atenciéon no solo de las personas que
actualmente realizan la actividad del paracaidismo, también a clientes
nuevas que quieran probar de nuevas experiencias; combinando el

futuro del deporte con las instalaciones para un mejor servicio.

3.1.2 Grupo de enfoque

Investigacion cualitativa realizada a 8 participantes involucrados tanto en
deportes entretenimiento como en deportes aventura (Véase Anexo 2); en
base a una serie de preguntas abiertas con la finalidad de conocer el
pensamiento y opiniones en cuanto a este entorno se refiere. Realizado el dia
sadbado, 1 de octubre del 2016 a las 10:00h. Sala de reuniones empresa

“‘PRNews”. (Véase Anexo 3. Preguntas grupo de enfoque).
Resultados

Cada integrante del grupo concuerda en que la actividad de entretenimiento es
considerada como un deporte con menos desarrollo competitivo, y mas libre

como espectaculo y diversion; en donde algunos integrantes definieron el como
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se ve el paracaidismo, 5 de ellos se refirieron al paracaidismo como deporte
que se pueda realizar de manera profesional, el resto le parecié que, al ser un
deporte poco desarrollado en el pais, se enfocaria mas al entretenimiento del

publico que quiera practicarlo.

Algunos participantes piensan que el profesionalismo en Quito aun es escaso,
pero con grandes potenciales tanto en saltos individuales como saltos en
formaciones de grupo (skydiving), que si bien existe un conflicto en catalogar
como profesional y entretenimiento; concuerdan en el beneficio de un tunel de
viento en el pais llevaria una ventaja absoluta en cuanto el aprendizaje y
excelencia del deporte, ya que, por un lado, brinda mas seguridad de practica
antes de un salto, y da nueva oportunidades a la gente de probar emociones
nuevas; comentarios dados por tres de los integrantes que ya han practicado
esta actividad fuera del pais, mientras que los que aun no lo han practicado
sienten que este negocio pueda ser la “nueva sensacion” y que nadie dudaria

en practicarlo por lo menos alguna vez en su vida.

Los integrantes perciben claramente el costo de implementar un simulador en
el pais, tanto como la instalacibn como el servicio que pueda ofrecer. A pesar
de esto, el grupo de enfoque tienen la seguridad que seria un producto
ecuatoriano de una gran repercusion positiva a la industria tanto del
paracaidismo como del deporte en el pais, principalmente por el miedo de
mucha gente a saltar en un paracaidas en alturas, por el costo que supone
cada salto o porque a diferencia de otros deportes buscan la colectividad a un
deporte individual, haciendo de esta ultima que se pueda disminuir el
sentimiento de riesgo a un salto real, el relativo precio de diferencia o que se

pueda realizar con familia y amigos.

Conclusiones

e El deporte ha tenido un crecimiento en la practica, donde el tinel de
viento sirve como un producto de prueba y aceptacion del deporte,
convirtiéndose en una atraccién para nuevos clientes y una manera de
mejora para aquellos que ya sean profesionales en la materia de

paracaidismo.
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e Ecuador es un pais que se ha regido en deportes clasicos, sin embargo,
el nicho de deportes “extremos” por asi decirlo, también es un mercado
potencial.

e Es importante saber direccionar al mercado que se enfocara para atraer
a esos clientes que buscan deportes extremos, que sientan la adrenalina
y la experiencia de nuevas emociones.

e Al ser pioneros en simulador de vuelo, tratar de buscar no solo el
profesionalismo al crear una escuela para profesionales, también atraer
a clientes que quieran probar nuevas experiencias deportivas de

aventura.

3.2 Investigacion Cuantitativa

Investigacion realizada mediante método de investigacién descriptiva mediante
una encuesta en ubicaciones estratégicas de la ciudad de Quito- Ecuador,
ejecutando preguntas realizada a 62 personas ubicadas en las zonas del
mercado segmentado en el norte y valle de la ciudad (Véase Anexo 4). Se
realiz6 en base a la seleccion aleatoria simple, es decir que los encuestados
tenian las caracteristicas de pertenecer a la muestra; las respuestas se
tabularon de “google forms” (Véase Anexo 5), con la obtencién de los

siguientes resultados:

Resultados de la Encuesta
Encuesta realizada a 74,1% de hombres y 25% mujeres; en donde todos los
encuestados sabian del deporte de paracaidismo, pero solo el 17,2% de ellos

lo ha practicado y el 82,8% no ha tenido la oportunidad de realizarlo.

De los encuestados que lo han realizado, el 60% lo ha practicado tan solo una
vez en su vida, mientras que el 33,3% lo ha practicado entre una a dos veces al

afo; la practica constante de este deporte es del 6,7%.

Del porcentaje de encuestados, un 59,2% no han realizado la actividad
deportiva por miedo a un “salto real”, otros tienen la percepcion de un deporte
de costos altos (38,8%), mientras que comparten un porcentaje aproximado del

25% por la falta de interés en el deporte o la falta de informacion.
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En cuanto al conocimiento del tunel de viento; el 84,5% de los encuestados
tienen conocimiento del simulador de vuelo y el otro porcentaje (15,5%)
desconoce del término; aunque existe un porcentaje significativo del
desconocimiento, el 15,5% de todos los encuestados estarian dispuestos a

utilizar por lo menos una vez el simulador de vuelo.

Gran parte de quitefios estan de acuerdo que lo realizarian por vivir una
experiencia nueva (78,2%), otros lo practican para superar el vértigo que la
practica normal de paracaidas tiene (43,6%) y otro porcentaje por sentir mayor
seguridad (36,4%). La mayoria de personas gustaria de vivir la experiencia con

los amigos (47,3%), con la familia (32,7%) o simplemente solos con el 18,2%.

A lo que el acompafamiento refiere, el 47,3% de los encuestados gustarian ir
con amigos, el 32,7% acompafnados por la familia y el 21,8% con comparferos
de trabajo. Ahi un porcentaje del 18,2% que gustaria la practica de manera

individual.

En cuanto al precio a su disposicion de pago, es claro que el 56,4% prefieren
pagar un valor de $100 por disfrutar de la experiencia de varias sesiones (10) y
otros con $50 esta actividad; y por el precio minimo a pagar es el 57,4% con
150% y con el 22,2% el valor de $100.

Conclusiones

e A pesar del conocimiento de los encuestados sobre el deporte, gran
porcentaje de ellos no lo han practicado principalmente por el miedo a
realizar un salto y que los clientes perciben como un deporte con un alto
costo para entretenerse.

e Los ecuatorianos estan atraidos por la tecnologia que el tunel de viento
puede brindar, con una aceptacion del 94,8% del total de los
encuestados, principalmente por la innovacién al experimentar
experiencias nuevas.

e El desarrollo del paracaidismo, viene arraigado por tendencias actuales
de actividades aventura por atracciones en el pais que ofrezcan

servicios y productos nuevos y extranjeros adaptados a nuestra cultura.
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e Aquellas personas que no conocen del paracaidismo, en las encuestas
muestran un atractivo interés de la simulacibn como un agregado del
paracaidismo; con el sentimiento de bienestar, mayor seguridad,
transformando a un deporte entretenimiento individual a colectiva,;

compartiendo momentos entre amigos, familia o compafieros.

4. Capitulo 4 - Oportunidad de Negocio

El proyecto de una escuela de paracaidismo mediante su simulacion en tunel
de viento esté ideado para brindar a los clientes un servicio diferente, ya que en
la Industria del aprendizaje y entretenimiento deportivo, las facilidades que
proponen las organizaciones al momento de escoger una actividad deportiva
para su practica tienen una falencia, y es que muchas de ellas se aplican a
deportes convencionales haciendo que compitan en un mercado muy grande;
sin embargo, el simulador de viento desarrolla la idea de buscar la oportunidad
al brindar un servicio nuevo e innovador que atraiga miradas de clientes en
busca de actividades deportivas que desarrollen nuevas destrezas que un
deporte convencional no les puede ofrecer, tomando en cuenta ese nicho de
mercado de clientes que gustan de los deportes “aventura”, integrando el
desarrollo de este tipo de actividades y su promocién para el uso de sus

instalaciones.

En relacién al &mbito econdmico, es importante tener en cuenta el aumento en
los ultimos 3 afios de la necesidad de la gente por el uso de los servicios
deportivos, ademas a que gran parte de su tiempo libre lo utilizan en
actividades de aprendizaje y en la exploracion actividades de entretenimiento;
factor que hace a nuestro proyecto un negocio altamente demandante por la
poblacién quitefia; usando esta ventaja de tal manera que perciban al negocio

como un renovado servicio de entretenimiento.

Gran parte de los ecuatorianos (51,1%) tienen ingresos mensuales entre dos a
tres salarios basicos, variable importante para el consumo de actividades
deportivas; haciendo que tengan mas disponibilidad del uso de nuestro servicio
dentro de su tiempo libre, teniendo en cuenta que casi la mitad de su tiempo

después del trabajo y la familia se dedican al tiempo personal, buscando todo
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tipo de entretenimiento de alguna actividad deportiva para su satisfaccion y

auto superacion.

Segun la investigacion, la poblacion ecuatoriana ha aumentado el uso de las
redes sociales, ademas de la navegacion por el Internet. Al dirigirnos a un
target de jévenes y adultos, la ayuda de las tecnologias de la informacién es
crucial para el contacto personal con nuestros clientes. Gracias al uso del
Smartphone que les brinda el acceso a las redes sociales, oportunidad que se
aprovecha al momento de ingresar al mercado por medio de publicidad en
estos medios para poder segmentar nuestro mercado y dirigirnos a clientes

clave dispuestos a practicar nuestro servicio.

Si bien existe una gran cantidad de productos sustitutos que ofrezcan
entretenimiento mayor o similar, hay que tener en cuenta que gran cantidad de
ellos requieren de gran tiempo de capacitacion e ir a lugares alejados de la
ciudad para poder realizarlo, como ejemplos se pueden mostrar la escalada,
alas delta, trekking o montafiismo; deportes aventura que exigen una alta
preparacién en lugares estratégicos de practica, y la indumentaria especifica
para cada actividad a realizar. Es asi que el proyecto de simulacion de vuelo
permite que puedas disfrutar desde la primera sesion de vuelo sin previo
conocimiento y, no tener que alejarte de la ciudad para poder disfrutar de la

aventura.

Gracias a las entrevistas recopiladas por profesionales del paracaidismo y
afines a estas actividades deportivas, se pudieron analizar dentro del mercado

varias oportunidades:

Nuestro negocio esta basado en esos dos enfoques, por una parte, el brindar
una mejor técnica a aquellas personas que ya practican del paracaidismo, en
vez de saltar una y otra vez para su perfeccionamiento, esta pueda realizarlo
en el simulador para mejorar de forma rapida y optimizada. A su vez, donde el
proyecto enfocara sus esfuerzos; hacia los nuevos clientes, dando esa
experiencia combinada de seguridad y emocion para disfrutar con una mejor
confianza el deporte, convirtiendo al cliente de uno ocasional, a un fiel seguidor

en el uso del servicio.
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El segmento es tan reducido en el deporte por factores miedo y vértigo; razon
por la cual el proyecto disminuye estos factores, para poder llegar a un
mercado mayor; sustentado en las encuestas realizadas en la ciudad, que si
bien existe el conocimiento total de la poblacidon sobre definicion de
paracaidismo, muchos de ellos no lo practican por el miedo y el vértigo que
esta actividad trae que, si bien estan en la busqueda de nuevas emociones, se
han estancado en los deportes tradicionales que la mayoria de empresas
ofertan. Es por esta misma razon gue el negocio fusiona estos dos conceptos
con la idea de atraer al mercado de clientes inseguros, brindando una nueva
practica emocionante y que a la misma vez se sienta segura de realizarla,
reduciendo los factores que hacen de la practica de paracaidismo, una

actividad que poca gente lo ha realizado.

Ademas pensando no solo en la disminucion de estos factores, también
realizando en base al desarrollo del cliente en valores como el esfuerzo, trabajo
fisico y mental, coordinacién y habilidades motoras; creando no solo al
paracaidismo como una actividad individual sino también actividades que
puede realizar de manera grupal ya sea con amigos, familia o conocidos, con la
finalidad de que se pueda extender el mercado no solo a jovenes, sino

ampliarlos a nifios y a padres de familia a su practica.

Se puede observar las oportunidades ligadas a la exigencia de los ecuatorianos
que estan con las tendencias actuales en el deporte, indagando en la
acumulacion de emociones y experiencias nuevas en la exploracién de su auto-
superacion del cliente; objetivo que el proyecto planea compensar en aquellas
necesidades insatisfechas de los clientes al momento de pensar en el que
hacer de su tiempo libre, ofertando nuevos valores y habilidades antes
mencionadas, que busquen la fusion entre la tecnologia que ofrecemos vy la

evolucion de la actividad deportiva.

El paracaidismo ya tiene algunos afios en el pais que cuenta con clientes
conocidos en cada club, existe la oportunidad de entrar a esos nichos ya
establecidos para atraer tanto instructores (para mejora de movimientos y

técnicas individuales y colectivas para competencias) que cuentan con la
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experiencia que a su vez sirvan como colaboradores directos en la
retroalimentacion del negocio, y por parte de los clientes para experimentar
nuevas emociones como una rama derivada del deporte, siendo de ayuda para

realizar un salto en avioneta sin acomparfante alguno.

5. Capitulo 5 - Plan de Marketing
5.1 Estrategia General del Marketing

El proyecto estd basado, de acuerdo a las estrategias de cobertura del
mercado de referencia, en la diferenciaciébn del producto, es decir, si bien
existen escuelas de ensefianza de caida libre o skydiving, el proyecto se
dirigirA como una organizacion que ofrezca servicios para deportistas y
aficionados que se dediquen o estén en busqueda de los deportes aventura en
el ambito del paracaidismo para perfeccionar técnica de caida libre o hacia un
grupo de clientes que deseen practicar la actividad, siendo como principal
atractivo que diferencien de la competencia por el simulador de vuelo, sistema

gue actualmente no existe en la ciudad de Quito (Lambin, 2009. Pag, 250).

5.1.1 Mercado Obijetivo
Datos obtenidos de: (Alcaldia de Quito, 2010);

Geografica
Ubicaciones

e Valle de Cumbaya

e Tumbaco

Demografica
e Género: Hombres — Mujeres.
e Edad: de 19 a 35 afios de edad.

e Clases Sociales: A+, B+, C+

Psicografica

El mercado deportivo ecuatoriano al cual se planea dirigir son aquellas
personas que gustan de emociones fuertes y extremas en cuanto a las
alternativas en deporte aventura; actividades no habituales como el futbol,

natacion, basquet, tenis... En este caso hablamos de las no tradicionales con el
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objetivo de dar un paso mas alla de lo habitual como: bungee, alas delta,
skydive, paracaidismo, escalada, entre otros.

Tabla No. 4. Segmentacion de Mercado

Mercado disponible: 77318 personas
Mercado potencial (Jovenes entre 19-35): | 22459 personas
Clase social: 35,9%

Mercado objetivo: 8063 personas

5.1.2 Propuesta de valor

Actualmente el Ecuador no cuenta con el servicio de un simulador de vuelo, lo
cual implica una ventaja de mercado convirtiendonos en pioneros en este
sector deportivo dado que las personas buscan experimentar nuevas
actividades y que mejor con la utilizacién de un instrumento de alta tecnologia
donde los clientes podran percibir su valor para el disfrute del paracaidismo ya
sea en su practica amateur como profesional. Es asi que este proyecto esta
orientado a brindar un servicio de calidad de la mano con la seguridad integral

de nuestros demandantes.

Basandonos en la encuesta realizada, se aprovecha la oportunidad de la
muestra, donde gran porcentaje le gustaria asistir acompafiado; aprovechando
asi del espacio fisico que los clientes puedan tener ofreciendo un punto de
reunién para que amigos, familia y conocidos puedan acceder a la plaza para
una mejor interaccion, creando la alianza estratégica con la cafeteria
“Sweet&Coffee”, dando el valor agregado a la espera del servicio al poder
sentarse a comer cualquier “snack” o tomar un buen café, creando ese
momento de compartir y conversar antes y después de realizar la actividad de

paracaidismo.

5.2 Mezcla de Marketing (7P"s de servicio)
5.2.1 Producto
El entretenimiento y la practica profesional son los objetivos principales del

servicio de simulacién de vuelo, definido como deporte aventura dentro de la
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industria de ensefianza presentando como un producto caracteristico por la
tecnologia y ambiente seguro en la practica del paracaidismo, reduciendo
variables del deporte como el vértigo y el riesgo a saltar desde el aire. Ademas,
que la practica se la pueda realizar de manera individual y/o colectiva,

generando experiencias unicas de vuelo.

La actividad esta basada en sesiones de vuelo dentro del simulador de caida
libre vertical, que contara del uso ya sea grupal o individual de un tiempo
aproximado entre 5 a 10 minutos; supervisadas por un instructor de vuelo
profesional y monitoreadas mediante videos dentro y fuera del sistema de

simulacién para recuerdo de la experiencia de nuestro servicio.

El realismo del servicio permite al cliente poder practicarlo ya sea por
entretenimiento ofreciendo la experiencia de vuelo en el paracaidismo,
aprender los movimientos basicos de vuelo y estabilizacion del cuerpo. Y por
aguellos clientes profesionales, ofrecerles una mejora de técnica y la perfeccion

de movimientos. Ofreciendo el producto a diferente clase de clientes:

Sesion individual: Consta de una sesion de vuelo con una duraciéon de 7
minutos con una clase de un instructor incluida; ademas de la posibilidad de

filmarla en primera persona con una GoPro.

Sesion Training: Creado para profesionales o amantes del paracaidismo,
basado en el pago mensual para el uso del simulador de vuelo, con la paga de
una primera inscripcion y la mensualidad se podra hacer uso frecuente de la
actividad de paracaidismo, mas las clases adicionales de un instructor de

paracaidismo para la mejora de técnica y movimientos.

Es de esta manera que se establecen entre la actividad individual y los cursos

asi:

e Actividad Individual
e Cursos
o Iniciacién P1
o Progresion P2
o SIV
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Figura 5. Logo Empresarial

Cabe resaltar que el curso tiene una duracion de 2 a 3 meses, todos ellos con
su certificacion de vuelo otorgada por los profesionales calificados; estos
calificaran factores como: horas de vuelo cumplidas, asistencia a clases
tedricas, progreso mediante un examen final (practico y tedrico) de lo aprendido

en el transcurso de la ensefianza.

5.2.1.1 Marca

La empresa tendra el nombre de “Aerodiving”, tomada de dos palabras que
reflejan nuestro negocio. La primera de “aero”, elemento prefijal usadas para
referirse a la palabra aire y la segunda de “skydiving”, haciendo resefia a la
rama del paracaidismo donde un grupo de deportistas se lanzan de grandes
altitudes, realizando maniobras grupales antes de abrir el paracaidas. Dentro

del logo empresarial se encuentran las siguientes caracteristicas:

1. El casco: Modelo ubicado en la parte central del logo, de estilo “vintage”
de paracaidismo, significado del legado ecuatoriano en el vuelo que han
ido formando amateurs, profesionales y militares a lo largo del tiempo en
el pais.

2. Alas: Disefio combinando a las alas de un ave, con el escudo nacional
del Ecuador; significado de la sensacion de salto de aire simulando el
vuelo libre que nuestro servicio ofrece a nuestros clientes ubicados en
Quito.

3. Color: Nuestro principal objetivo es que puedan identificar la
organizaciéon como un producto de empresarios ecuatorianos hecho para

ecuatorianos, por lo que se usan los colores de la bandera del Ecuador
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(amarillo, azul y rojo), representando no solo una marca corporativa,
también de identidad nacional.

5.2.2 Ambiente Fisico.

La empresa tendra dos pisos, en el primer piso estaran ubicadas las siguientes
areas:

e 2 oficinas y una sala de reuniones

e Recepcion

e Bafos

e Lobby

e Dos accesos al segundo piso; entrada para el puablico en general, y una

segunda para el acceso exclusivo de clientes.
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Figura 6. Disefio de instalacion (Primer Piso)

El segundo piso sera donde se practique la actividad y la cafeteria disefiado de
la siguiente manera:

e Primera entrada escaleras publicas
o Acceso a la cafeteria y sus bafios
e Segunda entrada escaleras para clientes
o Acceso a vestidores (hombres y mujeres)
o Simulador de viento
o Sala préctica tedrica
o Vestidores para personal
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Figura 7. Disefio de inst;Taciéhn (Segu;do Piso) -
5.2.2.1 Especificaciones Técnicas
Gracias a la empresa Internacional “Aerodium”, se importara el simulador
modelo W3; tunel indoor para entrenamiento, profesionales, paracaidistas y
entrenamiento militar, la cual tiene las siguientes especificaciones (Aerodium,
2016):

¢ Clientes simultaneos: 1 principiantes mas 1 instructor o 4 profesionales.

e Didmetro de area de vuelo: 3,7 m

e Altura de la camara de vuelo: 9 m

e Muro de vidrio: 4.5 m

e Velocidad de aire (Max): 225Km/h

e Tipo de motor: eléctrico

e Consumo (Max): 1120 kw

e Ruido cerca del tunel: hasta
85dBA

e Dimensiones (I*a*h): 10*28,4*18 m

F

Figura 8. Tunel de viento. Modelo
e Tiempo de produccion: 6 meses W3 (Aerodium)

e Tiempo de instalacion: 2 meses

5.2.3 Procesos
El proceso esta realizado desde que el cliente entra al establecimiento en

donde tendra que dirigirse a recepcion. Dentro de las obligaciones esta el de



30

otorgar un volante con los datos de la empresa, horarios, precios, el tiempo de
vuelo, los implementos que se utilizard, las reglas de uso y servicios
complementarios que se ofrece. Asimismo, el explicar todos los datos que se
encuentran anotados en los “flyers” teniendo en cuenta todas las promociones
de temporada, costos de inscripciones o0 el precio de realizar una sola vez,
ademas de dar a conocer la cafeteria disponible para clientes y publico en

general.

Una vez que se capte la atencion del cliente se realizard un paseo por las
instalaciones supervisadas por el instructor a cargo, personal certificado en
paracaidismo que se presentara a los posibles clientes con un breve perfil del
instructor a cargo que mostrara las areas que los clientes podran utilizar y todo
lo referente a la actividad deportiva; posteriormente preguntar si desea realizar
la actividad. Si la respuesta es “no”, vuelve al procedimiento de registro de
datos para un futuro contacto, si su respuesta es “si” se pasara al final del

proceso.

Se procede a inscribir al cliente mediante un registro de base de datos, saber si
el cliente quiere realizar la practica mensual o solo un pago por realizar una
sola vez la actividad, ya definido el requerimiento del cliente, se procede a
realizar el pago para que pueda disfrutar del servicio (este Ultimo proceso lo

debera realizar la persona encargada en recepcion).

5.2.4 Personas
Sin nuestros empleados, la organizacion no seria posible ya que nuestro
servicio tiene una estrecha relacion que complementa al producto con el trato

hacia el cliente. El personal estara conformado por:

e Recepcionista: "Primer empleado de la organizacién que el cliente tenga
contacto, por esa razén este debe tener un perfil carismatico; que sepa
comunicarse y expresarse con la gente de manera clara, respetuosa,
amable y saber escuchar quejas para solucionar cualquier tipo de
problemas.

e Instructor: Personal certificado como coacher o entrenador en

paracaidismo, ya sea de instruccion en AFF (para ser instructor de
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paracaidismo) o Tandem Master (Saltos de entrenamiento). Estos
aprendizajes serviran para el instructor no solo para la préactica
profesional, si no también incluye el buen trato hacia el cliente.

e Técnico: Agregamos las capacitaciones tanto del instructor como del
técnico que opera el sistema de simulador vertical; con la ayuda de la
empresa “Aerodium”, organizacién dedicada 100% a la creacion de
tuneles de viento y capacitacion del tunel, empresa con varias sedes, la
mAas cercana en Buenos Aires, Argentina; organizacién que otorga la
instalacion de diferentes simuladores verticales de vuelo, ademés de

ensefar el uso y cuidado del mismo (Aerodium, 2016).

Tabla No. 5. Costo de producto e Inversion inicial.
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5.2.5 Precio

Costo de venta. - De acuerdo a un andlisis de los costos, se tomaron en cuenta

los puntos mas importantes para poder llegar a una estrategia de precios:
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Tabla No. 6. Listado de Costos de Venta.

Arriendo de Terreno Trajes de Vuelo
Cascos de Paracaidismo Instructores
Television Video Camara
Infocus Gg Pro

Estrategia de Precio. - Los precios de las actividades y de los cursos se

generaron tomando en cuenta dos factores importantes; en base a la
competencia, el precio de este tipo de entretenimiento de aventura esta en un
promedio de 40 a 60 dolares, y estableciéndonos en los costos de produccion
de este segmento para la empresa genera un valor de $5,15, creando un
promedio entre costos vs. competencia, el precio de venta es de $30 ddlares
por persona cada sesion. De la misma manera, en cuanto a los cursos dictados

por la empresa, tendrd un costo de $350 por persona.

Estrategia de entrada. - La estrategia de entrada dentro de los cursos sera de

fijacion de precios para penetrar en el mercado, la cual toma como base el fijar
un precio bajo con un servicio nuevo, atrayendo mayor numero de clientes,
teniendo asi una amplia participaciéon de mercado reflejados en los clientes
mensuales que estan dispuestos a utilizar el tanel de viento. (Kotler &
Armstrong, 2008. Pag, 275). Se decidi6 llevar a cabo esta estrategia para poder
tener la cantidad de clientes proyectada que generen ingresos a la empresa, de
igual manera, con el precio bajo causar una percepcion que sea accesible para

el cliente y su intervalo de visitas sea mayor.

Referente a las actividades de una sesion (actividad) por persona, se realizara
una fijacion de precios de referencia, en la cual los compradores tienen en
mente un precio y se basan cuando inspeccionan un producto dado (Kotler &
Armstrong, 2008. Pag, 281). Se decidi6 establecer esta estrategia debido a que
se hizo referencia a los precios de la competencia para poder llegar el precio

de venta al publico.
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Estrategia de ajustes de precios. - Dentro del proyecto se utilizara la fijacion de

precios por compensacion, donde se contara con auspiciante y patrocinadores
gue pagaran a cambio de la exhibicion de sus productos de la manera mas
favorable, con el objetivo de reducir los precios. (Kotler & Armstrong, 2008.
Pag, 279).

Tabla No.7. Estudio de la Competencia

Y SO TON REOIC IRSO
Facilidades y conocimientos del salto libre
Asci raiie SKYDIVE, para el disfrute y entretenimiento de s 65,00 s 600,00
cualquer persona con Poco o Cero
entrenamiento
Somos la primera escuela oficial de
FlyEcuador parapente, reconocida por FEP (Pre Federacién| S 67,20| S 475,00
Ecuatoriana de Parapente).
SKYDIVER Cia. Ltda. aportara con
capacitaciones de nivel basico y avanzado de
Skydive Cia. LTDA. |caida libre, cursos de paracaidismo deportivo, | S S0,00|S 380,00
eventos deportivos nacionales e
internacionales de activacion
Escuela conformada por gente joven,
apasionada por el vuelo libre en parapente,
Quito Paragliding gente'profesional de.dicada ala enseﬁapza v s 2000/ s 300,00
sermvicios de vuelos tandem y tours turisticos
en Ias zonas de vuelo que goza nuestro bello
pais.

Tabla No. 8. Costo total de precio simulador de vuelo por
actividad y por curso

PRECIO SIMULADOR ACTIVIDAD

| Razén Cantidad |Costo Unitario| Costo Total [Total por persona

Arriendo Terreno 1 $11.760,00| $11.760.00| S 1.68

Trajes de Vuelo 1 $186,00 $186,00| § 0,03

Ca3cos de paracaidismo 1 $135,00 $135,00| S 0,02

Instructores 2 $12.000,00| $24.000,00{$ 343

. COSTO TOTAL PRECIO S 5.15

PRECIO SIMULADOR CURSO

Razén Cantidad |Costo Unitario| Costo Total |[Total por persona
Arriendo Terreno 1 $11.760,00] $11.760,00 $75,38
Trajes de Vuelo 1 $186,00 $186,00 $119|
Cascos de paracaidismo 1 $135,00 $135,00 $0,87]
Instructores 2 $12.000,00| 524.000,00 $153,85]
Television 3 $1.362,00] $4.0856,00 $26,19)
Video Cimara 2 $1.840,00|  $3.680,00 $23.59|
Infocus 1 $589,00 $589,00 $3,78]
Go Pro 4 $160,00 $640,00 $4,10]
i COSTO TOTAL PRECIO $288,95
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5.2.6 Plaza

. LUGAR

Figura 9. Ubicacién de la Empresa (Fra.
Angélico y Av. Sierra)

5.2.6.1 Cobertura de mercado

Debido a la segmentacién que se realizé enfocado en el Valle de Cumbaya y
Tumbaco, nos posicionaremos estratégicamente en la zona de Escala
Shopping, zona de conexion entre las dos locaciones segmentadas, ubicados
en las calles Fra Angélico y Av. Sierra, con un espacio de terreno de unos
300m2 aproximados, espacio suficiente para la construccién de la instalacion,
como se observa en la figura (...) disefiado para 9 espacios de parqueadero
exclusivo para clientes, y parqueaderos para el publico en general. Ademas de
gue estaremos centrados en un punto donde hay la mayor concentracion de la

poblacion como: La Primavera, Lumbisi, La Catdlica, Urb, Sta. Lucia, Conjunto

‘ CLIENTE

Figura 10. Modelo de Distribucion Directa

Campoverde, Collanqui...

5.2.6.2 Distribucién directa

En términos generales, la distribucion dentro del servicio, esta dado por el lugar
donde los clientes realizan la actividad; en el caso de “aerodiving” estara
establecido por un sistema de distribucion directa, en otras palabras, no existira

intermediario que participe en el proceso, la instalacion sera el unico lugar
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donde se ofertara el servicio y se realizara cualquier pago, mismo lugar donde
se encuentra el simulador de tunel de viento. Mediante la venta directa, lo que
se trata es tener una ventaja en la estrategia del marketing que, al ser un
proyecto nuevo en el pais, se pueda tener un mejor control de nuestro servicio
manteniendo la informacion de nuestros clientes, para medir la satisfaccion vy el

disfrute del producto.

Tabla No. 10. Arriendo del local y prestaciones

| Prestationzs y Amiendy
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5.2.7 Promocion
Estrategia clave para llegar a una gran cobertura de clientes, basados en dos

aspectos importantes que son:

e Conocimiento del servicio: Al ser un producto nuevo el mercado
ecuatoriano, es necesario que la gente conozca de los atributos que el
simulador ofrece a las personas

e Captar segmento: Con las estrategias promocionales se busca captar la
atencién de clientes en dentro del estudio de segmento de nuestro
mercado, para que conozcan y disfruten del entretenimiento que nuestra

organizacién ofrece.

Adicionalmente, se estudia a posibilidad de trabajar con marcas asociadas a la

rama deportiva mediante auspicios, reduciendo asi gastos promocionales.

5.2.7.1 Publicidad
Above the line (ATL): La estrategia de la publicidad ATL estara dado por la

cobertura de mercado, al ser un nicho especifico nos enfocaremos en publicitar

en medios web.
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Herramientas web: El uso de publicidad en paginas web deportivas mas

visitadas por usuarios quitefios, que difundan comerciales de nuestra
instalacion, ampliando la cobertura del mercado no solo en el valle de
Cumbaya, también gran parte de quitefios de diferentes zonas que quieran
experimentar nuestro servicio; adicional en anuncios publicitarios en redes
sociales como Facebook e Instagram. Esto mediante el pago de 40 ddlares
mensuales para recibir que los usuarios puedan revisar el anuncio y mantener
un control de cada “Click” que el usuario realiza en la busqueda de nuestros

servicios.

Una vez se capte al cliente entrando al espacio publicitario, sera guiado a la
pagina Web oficial de la empresa donde se podra observar la galeria de
clientes, promociones, perfil del personal, contactos, promociones, auspicios...
con el objetivo de facilitarles un medio de comunicacion con la organizacion

para mayor informacion.

Below the Line (BTL): La organizacion tiene la ventaja del simulador de tanel de

viento como medio publicitario no convencional; al ser un producto no antes
visto en Quito, y al ser el paracaidismo una actividad de impacto visual, se
utilizara por medio de eventos gratuitos en los que el publico podra observar a
profesionales de la actividad realizando maniobras ya sean individuales o
conjuntas, atrayendo asi a las personas interesadas en realizar por lo menos

una vez nuestro servicio.

5.2.7.2 Promocion de ventas
La estrategia de promocion estara dada por temporadas, dias especiales y el
namero de clientes, de esta manera los clientes puedan llevar a mas personas

a la practica, esta es:

e “Vive libre”: Al ir dos personas se aplicara el 2x1 (se aplican
condiciones), en el que paga una persona y la otra entra completamente

gratis.

Fuerza de ventas: Nuestra fuerza de ventas al ser directa, existird un area

encargada de todo tipo de ventas y transacciones, pagos, cobros; ademas de
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mantener una base de datos de todos nuestros actuales y potenciales clientes,
todas aquellas personas que acudan por lo menos una vez, haciendo uso de

nuestras instalaciones.

Relaciones Publicas: Estrategia importante para comunicar noticias de la

comunidad de “aerodiving”, dandole mayor prestigio a la marca, fortaleciendo

estos vinculos con todo nuestro entorno de negocio:

Prensa, revistas y radios: Para minimizar los costos se pedirdn a radios las

“solicitudes de entrevistas”, que otorgan un espacio gratuito ya sea como notas
de prensa, como en revistas digitales y en los espacios de programas radiales
en este caso deportivos, para realizar entrevistas a nuestros voceros sobre las
actividades relacionadas con la organizacién, y temas que se realizan en la

semana como: promociones, descuentos, eventos especiales, etc.

Redes Sociales: Gracias al estudio realizado en el proyecto, gran parte de

nuestros clientes estdn conectados a redes mediante Smartphone, dando
espacio al uso del Facebook, Twitter e Instagram con la creacién de contenido
de entretenimiento relacionado con los objetivos empresariales, aprovechando
la publicidad del negocio, y creando una red social de interés comun para que
puedan socializar y reunirse a la practica de paracaidismo.

Patrocinio y auspicios: la relacién con marcas afines es muy importante, ya que

reducen parte de tus costos, y a su vez ellas pueden ser promocionadas en
diferentes medios por medio de la venta y entrega de volantes, asi como
publicidad dentro del establecimiento; alianzas relacionadas a la empresa con
la presencia de marca en la instalacion. Estos son los posibles patrocinadores

0 auspiciantes empresarial (véase Anexo8):

e Onix (Bebida energética)

e Coca-Cola Company (Bebidas hidratantes)
e Claro (Telefonia movil)

e QBE Seguros (Aseguradora)

e Banco del Pichincha (Institucion financiera)
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Este punto de patrocinios esta considerado dentro de la promocién ya que se

plantea ser reconocido en el mercado objetivo mediante estas fuertes marcas.

Influencers: Afiadiendo la importancia del boca a boca por medio de
invitaciones gratuitas a famosos de la farandula ecuatoriana, para que disfruten
de la experiencia deportiva, y a su vez ellos puedan publicar en sus redes fotos

y videos del cdmo es la sensacion de vivir emociones nuevas.

Marketing directo: Una de las ventajas de la base de datos que la organizacion

posea, y afladiendo a esto las redes sociales; se podra interactuar
directamente con el cliente mediante foros dentro de estas paginas; ademas
del envio de afiches virtuales a sus cuentas personales de las redes sociales

en dias especiales (cumpleafios, dia del padre, dia del nifio, entre otros...)

Tabla No. 11. Costos de Promocion
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6. Capitulo 6 - Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Misién, visidon y objetivos de la organizaciéon
Ofrecer a los clientes de la ciudad de Quito y Valle de Tumbaco,
instruccion capacitada (profesionales en el campo del paracaidismo y
seguridad integral) en simulacién de caida libre vertical en el tanel de
viento; ya sea de manera profesional o amateur, ofertando un servicio de
calidad y mejoramiento continuo junto con la mas alta tecnologia Unica

en el pais.
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Vision

Dentro de 10 afios, expandir el negocio en otras localidades estratégicas
de Quito y provincias principales como Guayaquil, Ambato y Cuenca,
formando grupos profesionales de competencia a nivel local e
internacional, siendo nuestros medalleros el aval de la confianza de
nuestros futuros clientes que deseen incursionar en esta nueva

alternativa de entretenimiento.
Objetivos
Objetivos Financieros

Mediano Plazo:

e Al segundo afio, tener un crecimiento anual del 30% en ventas mediante

el incremento de clientes basados en las actividades de la empresa.

Largo Plazo:

e Optimizar la capacidad de produccién de la maquinaria al 100% hasta el
2020.

e Generar un indice de rentabilidad del 5,3% al afo 2021.

e Al quinto afio, con una rotacion aproximada de 2000 personas dentro de

las actividades del simulador.
Objetivos Estratégicos

Mediano Plazo:

e Tener convenios de un minimo de 5 patrocinadores y auspiciantes al

primer afio de funcionamiento

Largo Plazo:

e Al quinto afio de funcionamiento, permitir a los estudiantes que asistan a
competencias  internacionales de saltos en  paracaidismo,

convirtiéndonos en una marca conocida Internacionalmente.
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e A partir del quinto afio, expandir el mercado en el Ecuador, llegando a
las ciudades de Cuenca y Guayaquil, abarcando diferentes tipos de

modelos de tunel de viento (de tipo abierto y de recirculacion).

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Mapa de procesos
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Figura 11. Mapa de Procesos

Como se observa en el mapa, el proceso estara dividido en tres secciones
principales, la primera estara relacionada con el recepcionista, desde que el
cliente potencial entra a las instalaciones para solicitar informacién del servicio
(tiempo estimado de 3 minutos). Dando lugar a la segunda seccion, encargado
por el profesional de vuelo, que dara a la o las personas un recorrido de las
instalaciones, con el objetivo de captar su atencion por medio visual y
mostrando la seguridad del tinel de viento mediante demostraciones de
nuestro personal capacitado (“tour” de 10 minutos). De esta manera poder
pasar al ultimo paso que es la inscripcion y obtener la base de datos de nuestro

cliente actual, de esta manera no solo viva la experiencia una vez si no ofertar
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promociones que sean de interés colectivo e individual (tiempo estimado 3

minutos).

6.2.2 Logistica

<

AERODIUM

TUNEL DE VIENTO

IMPLEMENTOS

CAPACITACIONES ——

Figura 12. Modelo de logistica empresarial

Como se ha mencionado antes, el negocio tendra como proveedor extranjero a
“Aerodium” que facilitara todas las licencias en cuanto al uso del tunel de viento
en el Pais, asi como los implementos como: traje, cascos y guantes disefiados
previamente con el logo de su empresa, el nuestro y de nuestros auspiciantes y

patrocinadores, conformando la cadena de valor de la siguiente manera:
6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Organigrama
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Figura 13. Organigrama Empresarial
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Cargos

e Gerente General
Perfil: Ing. Economia o administracion de empresas.

Funciones: Encargado la representacion en el ambito legal, permisos de
funcionamiento, certificaciones, logistica, uso y manejo de base de datos
(cartera de clientes); ademas de la planificacion de proyectos en las diferentes

areas, asi como el control del directorio financiero.
e Jefe de Marketing y Publicidad
Perfil: Licenciado en Marketing.

Funciones: A cargo del marketing y publicidad del negocio, negociaciones con

patrocinadores y auspiciantes, conocimientos de “comunity managment

(manejo de redes sociales), atencion al cliente y ventas.
e Contador
Perfil: Contador Publico Auditor (CPA) o Contador Publico Autorizado (CPA)

Funciones: Encargado de la contabilidad de la organizacion (balances, estados
financieros, flujo de caja), control de presupuesto, pago de némina, evaluacion

de proyectos.
e Recepcionista

Perfil: Graduado de bachiller o cursando la Universidad (18 en adelante) con
conocimiento en inglés (5 nivel), uso de herramientas office y habilidades
personales como: cortesia, responsabilidad, amabilidad, uso adecuado del
lenguaje, capacidad de resolver problemas.

Funciones: Atencion al cliente, cobros (manejo de caja), entrega de informacion
(precios, horarios, promociones, servicios complementarios), generacion de

base de datos.

e [nstructor
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Perfil: Profesional en paracaidismo, con un minimo de 5 afios en saltos, al

menos con una certificacién internacional de ensefianza de la actividad

Funciones: Encargado de la ensefianza, seguridad y desempefio de los
clientes en el uso del tunel de viento; ademés del conocimiento y uso del tinel

de viento (panel de control).

Prestacién de Servicios

e Abogado

Mediante el asesoramiento de un abogado legal que maneje factura,
encargado de la revision y control de permisos y certificaciones tanto de la
organizacibn como de sus empleados, en conjunto con el gerente general,

revisar cada mes del comienzo de afio aspectos como:

o Permisos de funcionamiento

o Constitucion legal empresarial

o Leyes de contrato del personal

o Resolucion de problemas con documentos legales

o Estudio legal de documentacion entre patrocinadores y

auspiciantes.

Ademas de la reunion anual, tener un constante contacto con el objetivo de
servir como consultor, para que el gerente pueda tomar la decision final en la

organizacion.
e Aerodium

Empresa extranjera asociada con la organizacion que se encargara de dos

aspectos cruciales para el funcionamiento 6ptimo del servicio de simulacion:

1. Equipos e implementos: Colaboracion en la importacion instalacion del
tunel de viento, y los implementos necesarios para su practica que
incluye:

a. 8trajes de vuelo
b. 8 cascos de paracaidismos

c. 2trajes para personal de vuelo
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d. 2 cascos para personal de vuelo
2. Capacitaciones: La empresa “Aerodium”, ademas de aportar con la
creacion e instalacion de implementos y el equipo, realizan
capacitaciones y otorgan certificados abalados por la asociacion
internacional de paracaidistas, que ayudaran a la experiencia de nuestro
personal en:
a. Técnico
i. Perfil: Ing. Mecanica
ii. Funcion de capacitacién: Persona capacitada para el
mantenimiento anual y asistencia técnica del tunel de
viento.
b. Instructor:
i. Funcion de capacitacion: Se encargan de la docencia en
paracaidismo, otorga certificados (AFF o TAndem Master),
ademas del adiestramiento en el correcto uso del panel de

control del simulador de viento (FIA, 2014).

6.4 Constitucion legal empresarial

La empresa estara constituida como figura legal de “Compafia de
Responsabilidad Limitada” amparado bajo la Ley de la Superintendencia de
Compafias en el Ecuador; en su articulo 92 menciona que las empresas de
este tipo se contraen entre 2 a 15 personas, respondiendo al aporte obligatorio
de cada uno de sus accionistas. El capital minimo para constituir la empresa es
de $400. (Superintendecia de Compaiiias, 2016)

7. Capitulo 7 - Evaluacion Financiera

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Para empezar la evaluacién financiera, se estimaron los ingresos,
considerando las empresas de la competencia de la industria de la ensefianza
deportiva y recreativa para poder estimar un porcentaje de crecimiento, de
clientes, y de precio; mediante el cual se estimé un crecimiento del 2% anual

(Superintendencia de Compaiiias, 2016).
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Los clientes fueron promediados de acuerdo a las encuestas y del mercado
objetivo que se plantea llegar, el cual obtuvo un 94.80% de aceptacion en los
clientes, tomando porcentajes de crecimiento del 2% y catalogando a estos en

la frecuencia de asistencia por veces al mes o por veces a la semana.

Por otro lado, del 100% del mercado objetivo, el 25.5% tomarian los cursos lo
que representa un total de 39 personas, estas personas tomaran un curso cada
3 meses, haciendo diferentes niveles y utilizando de igual forma un 2% de

crecimiento anual en la industria.

A causa que se trabaja con un supuesto de una industria sin inflacion, los
costos y gastos de produccion no varian durante los 5 afios a los que se
proyectan los balances, solo se basa su crecimiento en los clientes que

adquieren el servicio.

Para determinar el nUmero de personas que asistiran mensualmente al tanel de
viento, es necesario entender que el 94.80% de la poblaciéon que asistira al
tunel de viento segun las encuestas fisicas son 7644 personas; de las cuales el
25.5% tomaran cursos, y el 74.5% (5695 personas) seran visitantes mensuales
que lo harian por diversion; de acuerdo a los interesados mensuales existen las
frecuencias de visitas como son 1 vez por mes (9.80%), 1 vez por semana
(51.20%) y 2 veces por semana (39%).

Tabla No. 12. Proyeccién de ingresos del mercado objetivo

Porcentaje A.CE‘;_fal:l_Dr'l Encuesta 94, 80%
Mercado Objetivo 80635
Mercado Especifico 7633
Actividad 74,50%
5694 57
Cursos 25.50%
15949,15
Crecimiento Industria 2%
Total 13
TOTAL DE INTERESADOS
PIEMSLIAL
1 vezala semana 51.20% 2915,62
1 wesz al mes 9,803 558,07
2wveces 2 la semana 39%% 2220.88
Crecimiento Industria 2%
1lwvezalasemana S8,.3124417
1 wvez al mes 11,1613658
2wveces a la semana 43 3176802
Total 600
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Los costos estan basados en los uniformes que usan los usuarios finales, al
igual que los casos ya que se refieren a la materia prima que utilizan

directamente. Dentro de los gastos, se cuenta con ciertos puntos como:

Tabla No. 13. Gastos generales del proyecto.

DATOS

Suministos S B0 mensudes
Seguremaguinaria 350%  valorde maquinaria
Matenmenpyrepracmes |5 8000 mensudss

Servicios bésims S 000 mensudss
Gastoamiande § G000 mesudes

Publiodad B0 vdorwentzmemuelss
Czpadfciones § 43200 A

(Gastos de ns{tuddn § 15000 unsolopago

Gastolunch de Cuss 5 8005 10015 L%
Costox Semana|Cosio xMes (ostox N Akemngs

Estos valores proyectados a 5 afios no tienen variacion, ya que se sigue

manejando un supuesto sin inflacion, y solo varian de acuerdo a las unidades

vendidas.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Haciendo referencia a las inversiones del proyecto dentro de los activos
tangibles, la principal y mayor inversion es el tunel de viento el cual tiene un
costo de $130.400, ademas del disefio de instalacion ($1.500) y los
implementos deportivos para los instructores ($5.136); otro tipo de inversiones

gue mantiene el proyecto son:

Tabla No.14. Equipos de computacion.
EQUIPO DE COMPUTA CION

. Cantidad Costo

Equipo (unidades) Unitario Costo Total

WorkCentre 6025 (copladara multifuncional) 1 5 25000 250,00
Computadaras 5 5 s0o00 2.500,00 |

Infocus 1 $ 1000 100,00

Tel=vision 3 5 £21,00 2.043,00

Go Pro 2 5 45,00 50,00

Video Camara 2 % 92000 1.840.00
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Ademas de los activos intangibles como son el software y la licencia de uso. El
valor de estos activos cambia en 5 afios de acuerdo a su depreciacion y

amortizacion, respectivamente.

La estructura de capital esta distribuida en el 51% deuda propia
($101.010,80), y el 49% ($97.049,60) financiado en el Banco Pichincha con una
tasa de interés del 4%, y a un plazo de pago de 2 afos (Banco Pichincha,
2016).

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo
de efectivo y flujo de caja.
El estado de resultado proyecta que, a partir del segundo afio se empieza a

tener utilidad neta ($9.261,53) como se figura en la siguiente tabla:

Tabla No. 15. Estado de Resultados Proyectados (ANUAL)

ESTADOD DE RESLATADDS P ROYECTADOD - AMLIAL

[+ | =2 | 3 | a | 5 |
Ventas 266973,  305.00576 | 44T 35 554.793,68 | 54335
Costo d e los productos vendidos SL.A207 S2T8LA0 BRIE3AS  ETSOLST | BATSLOE
(UTILDAD BRUTA 174B[LX  MA27I6 | 3IBIBOI  S6THT | AAAT72E |
Gastossueldos 5514535 5859835 | S57E335 5084835 | S8
Gastosgeneraes =.61415 | SQZ235 | FHIEW,7P | 2L | 11572978
Gastosde depredacion B.ETE00 BLETE00 | ELEPE00 ELEFS.00 | ELESI
Ca=tozde amont izaci&n 230,00 230,00 230,00 230,00 220,00
LTILDADANTES DE INTERESES EIMPUESTDSY PARTICIP, | (10.532,29) 14.279.66 | 11024080 26784511 392.317,74 |
Gatosde intereses 323,50 310,53 297,52 28145 TL3E
[UTIUDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIP ACION [19.855,79) 1356513 | 1189226 267.560,656 3L04637 |
15% FARTICIFACION TRABAIADORES T 208537 ITRLEL T 4013410 0 SASOSGS
[LTILDAD ANTES DE IMPUESTOS [19.85579) 1167376 | 1MAMA4 274265 D300 |
Z% INPUESTO A LA RENTA T 261233 ZIa308 T 50033810 FALAeT
[UTIUDAD NETA (13.85579) 825153 7886536 177.39,71 5992675 |

De igual manera la utilidad neta va creciendo gradualmente a un aproximado
del 70% anualmente durante la proyeccion de los 5 afios. Cabe resaltar que en
cuanto a las ventas suben, el costo de los productos vendidos disminuyd, es

por esta razon que se logra tener una mayor utilidad neta.

El estado de situacion financiera indica los activos no corrientes que
decrecen anualmente a causa de las depreciaciones mientras que las
amortizaciones acumuladas crecen en promedio de 52% anual. Por otro lado,
los activos corrientes crecen en promedio del 42% debido a que el efectivo por

sus ingresos aumenta de acuerdo a las ventas. Dentro de los pasivos
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corrientes existe una variacion grande entre crecimiento y decrecimiento, lo que
en conclusion queda con un promedio de decrecimiento, debido a que, a partir
del afio 3 deben estar cubiertas las deudas, ya que el plazo de pago del Banco
Pichincha es de dos afios, los sueldos se mantienen constantes debido a que
no existe inflacion, y los impuestos varian de acuerdo a las unidades vendidas
mensualmente proyectado en los cinco afios. Para concluir se describe el
patrimonio, en el cual el Capital tiene un crecimiento promedio del 9%
promedio, las utilidades retenidas decrecen en un 62% durante los 5 afios

proyectados.

Tabla No. 16. Estado de Situacion Financiera _
[ o [ 1 | 2 [ 3 | 4 | 5 |

ACTIV 05 | 158.060, 40 12926448 20,5629 106 190,28 2304784 44339471 |
Comientes AB.7B 40 ZIT. M348 260 14129 358 15128 568 14484 552 59771
Efective AB. 73R A0 217.043.48 26014139 358 18128 SEE 14484 B3.57.71
No Corrientes [5.673,00) 57,773,004 162835004 [25L 99,004 (334097004 [416.203,00)
Pmp’¢d=d, Planta ¥ Equipo - - - - - -
Depredation scumulsda E.E2300 EE 88200 17057500 23245100 33432700 41820500
Intangibles 1.15000 115000 1 15000 1 15000 1 15000 1 15000
Amortizmdon scumul sda - 25000 45000 2000 S2000 1 15000
PASIV OS5 B7.049 60 5059155 285136 (44 81596 (95 755,67 12 8480
Corment=s - 1500 25126 & 60104 11 35291 12 B4 80
Sueldos por pazar - 1 ea00 1 45400 1 45400 1 45400 1 45400
b pue s o por paEar - - 1387256 #2704 S AERS] 11 7080
No Cormient=s B7.049 60 49 49355 Qoo (51 50905 (165 11558 -
Devda alarzo plaz 27,042 &0 4845355 Qo (5L 50255 (105 11859 -
PATRIMO NIO 1od 010 50 S E7203 B2503 20 309 24 301 0551 65527118
Capital 101080 107.01080 101080 14521080 14501080 14501080
Ueididades ratanidas - (22337.87) {15.53577) GR02843 245 82270 500,260 38
Ledidad Nets (00000 (500000 {58 30000 {£3.800.00 (22481127
Comprabadan - - - - - -
\alorad on Empres 158 060 40 135264 48 95258 29 1564 450 28 297 847 B4 558205, 98

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento, y criterios de valoracion.

El flujo de caja del inversionista proyectado, teniendo al mes 12 del afio 5 un
valor positivo de $64.513,17 lo que representa un beneficio en el proyecto para

el inversionista siempre y cuando se ajuste a sus condiciones particulares.

La tasa de descuento proyectada en los cinco afios varia en un promedio del

23%, el cual disminuye desde afio 1 hasta terminar siendo negativo en al afio
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cinco, lo que significa que el promedio ponderado entre la rentabilidad y el
coste es positiva durante los cinco afios proyectados.

Dentro de los criterios de valoracion basados en el modelo WACC, se
observa una tasa de retorno de 42,33%, ademas de tener un van mayor a 0,
hace que el proyecto sea realizable, ya que el tiempo de recuperacion estimado
es de dos afos aproximadamente; quiere decir que es el tiempo promedio del

retorno de la inversién generado por el proyecto.

Tabla No. 17 Criterios de inversion (Modelos WACG)

Criterios de Inversién con Modelo WACC
Criterios de Inversion Proyecto
VAN $36.181,20
TIR 42,33%
Periodo Rec. 2,38
Criterios de Inversion Inversionista
VAN $117.406,60
TIR 9,79%
Periodo Rec. 3,35

7.5 indices financieros
Tabla No. 18. Indicadores Financieros

NDICA

Razdn Comiente 1 2 3 4 5
INDICE 197,67 91,88 53,53 50,00 6546

Prueba Adda 1 2 3 a 3
INDICE 167,67/ o1, 08 5553 £0,00! o540

Capital Neto de Trabajo 1 2 3 a 5
INDICE $215.945 48 | $257.310,03 | $351.490,24 | $556.781,92 | SB46.662.91

Nivel de endeud amiento 1 2 3 a 5
INDICE 0,187 0,012 -0,181 0,250 0,022]
Rentabiidad del ativo 1 2 3| a s/
INDICE ~0,073 0,080 0,319 0,473/ 0,445
Rentabikidad del Patrimonio 1 2 3 4 5
INDICE -0,234 0,098 0377 0,453 0,357

INDICA DORES DE RENTABILIDAD

Margen Bruto 1| 2 3 a| s|
INDICE 65| 0,2 079 0,83/ o8|

Margen Op eradonal 1 2 3 4 5
INDICE -0,07 0,05 Q 0,45 0,53

Margen Neto 1 2 3 a 3

{ INDICE -0,07 o, 919 o,30] 0,35)
Rotaxcidnde cartera 1 2 3 4 5

INDICE wiov/ot »oiv/o! niow /ol nioiv/o! i Div/o!

RrRotacgbn del Activw Fijp 1 2 3 a 5
INDICE 1,09 2,19 3,00 4,21 5,20

Rotackin de Vontas 1 2 3 4 S
INDICE 0,99 1,33 172 1.58| 1,26

L2 #MPresa NO CURNTA CON INVENTArOs, CURNTAS PO PAZAry POr CObrar;
por o tanto los demds indicadores no refiejarin ningin valor
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En resumen, los indices financieros muestran que, dentro de los indicadores de
razon corriente, sus indicadores muestran una alta rentabilidad desde el afio 1,
haciendo que se tenga una gran capacidad de la empresa en pagar sus
obligaciones financieras; al igual que la prueba &cida, con los mismos
resultados esto debido a que el proyecto no presenta inventario alguno. Dentro
del indicador de capital de trabajo, se observa que el proyecto cuenta con
recursos positivos para poder operar y la posibilidad de cualquier pasivo ser
pagado a corto plazo.

Dentro de los indicadores de endeudamiento se observan negativos en el
primer afio, luego mantienen un nivel sobre 0, es decir, que la empresa no
presenta un nivel alto de endeudamiento con sus acreedores, sin embargo, al
no ser mayor a uno; pueden existir problemas con sus obligaciones financieras

si ocurriese algun cambio en el desarrollo del proyecto.

Los indicadores de rentabilidad muestran al primer afio un negativo, a partir del
segundo afio, van aumentando constante hasta el afio cinco sobre el indice 0,
resultado de la capacidad de la empresa en cuanto a la disponibilidad de sus
propios fondos utilizables; mientras que los indicadores de actividad tienen
variables debido a que la empresa al no contar con inventarios, cuentas por

pagar y cobrar, ciertos indicadores no reflejan valores.

8. Capitulo 8 — Conclusiones Generales

1. El paracaidismo se ha convertido de un sistema tactico de transporte e
inteligencia militar, a una actividad de aventura extrema que se practica
ya sea de manera deportiva o simplemente por entretenimiento.

2. Los objetivos del proyecto, ayudaron al enfoque de negocio para
analizar la viabilidad del mismo en la ciudad de Quito-Ecuador.

3. El andlisis de entorno del pais, muestra la situacién de la industria en la
ensefianza recreativa, a través del apoyo gubernamental al ampliar el
mercado deportivo no solo en la ciudad de Quito, también empleando

sus esfuerzos en todo el Ecuador.
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El gobierno ecuatoriano apoya y guia a empresas nacionales, basados
en la idea de crear mas empresarios ecuatorianos que puedan
emprender nuevos negocios en el pais.

La industria en que se ubica el proyecto, tiene un mercado de
competencia y productos sustitutos en crecimiento, en donde la oferta y
demanda van creciendo exponencialmente, brindando tecnologia e
instalaciones con mejor calidad y 6ptimos rendimientos.

El manejo de un producto nuevo en un pais con una cultura
diversificada, se convierte en un desafio, que es medible mediante el
andlisis de clientes mediante las investigaciones cualitativas y
cuantitativas.

Las investigaciones cualitativas, dieron a conocer el interés de los
ecuatorianos por deportes no convencionales; la necesidad de
desarrollar nuevas habilidades y vivir nuevas experiencias hacen que los
deportes tipo aventura sean cada vez mayor en las opciones de
busqueda de los clientes que buscan ensefianza de alguna actividad
deportiva.

La investigacién cuantitativa direcciona al mercado objetivo a jévenes y
adultos interesados en la practica de la actividad de paracaidismo en
simulaciéon de tunel de viento, que va en busqueda de actividades
combinadas, es decir, una mezcla de emociones gratificantes pero que
se brinde la seguridad necesaria para la practica deportiva.

La oportunidad de negocio se enfoca en que el proyecto tiene ventaja
ante lo productos sustitutos por ser nueva en el mercado, y brindar
tecnologia de punta que no se ha visto en el pais; afadiendo el “plus” de
la creacidon de un espacio de encuentro para compartir ya sea con
familia y amigos (cafeteria).

La estrategia general de marketing, ayuddé a detectar y ubicar a los
clientes finales del servicio; los cuales fueron segmentados para saber
que esperan ante un producto nuevo, si bien esperan estudiar de
manera profesional esta actividad o solamente como un medio de

diversion y entretenimiento.
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El estudio de las 7P’s de servicio en el marketing, ayudd a mejorar el
desarrollo del proyecto, detectando procesos claves para el éxito tanto
en la basqueda de los proveedores de la maquinaria, los precios para
los consumidores y las estrategias a implementar, el lugar clave para
comenzar a dar nuestro servicio y las promociones que se puede ofrecer
a los ecuatorianos para que realicen la actividad.

Al ser una empresa nueva, se realiz0 una estructura jerarquica, esto
haciendo por la cantidad de empleados en la empresa, teniendo un
control sobre todos los procesos antes y después que el cliente utilice el
servicio.

Dentro de la evaluacidén financiera, resulta un proyecto viable en la
ciudad de Quito, debido al incremento de los ingresos tanto en las
actividades como en los cursos que se realizard; estas proyecciones
determinaron dentro de los flujos de efectivo un retorno de inversion
positivo; ademas del apoyo del Banco Pichincha en cuanto a préstamos
dentro de la inversion total necesaria para la compra del tinel de viento

(importacion).
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Anexol. Preguntas realizadas a los entrevistados.
e Crnl. Edgar Narvéez

1.- Desde su amplia trayectoria. ¢Coémo ha evolucionado la ensefianza del

paracaidismo en el Ecuador?

2.- ¢ Como ve usted proyectado el paracaidismo en el Ecuador a futuro? ¢ Cree

que se profesionalizard més o a quedado estancado?

3.- ¢De qué manera ensefian a sus estudiantes para la preparacion de salto

individual?

4.- ¢Conoce usted sobre el tunel de viento? ¢Cree una ventaja o una

competencia este método de ensefianza?

5.- ¢ Si bien existe un mercado ya establecido en Guayaquil con varios clubes
ya establecidos? ¢CoOmo observa el mercado quitefio en cuanto a esta

actividad deportiva?
e Presidente de “Azul Extremo” Carlos Bermudez
1.- ¢ Cuando empez6 con esta pasion y por qué?
2.- ¢,Cual ha sido su mejor y peor momento con el paracaidismo?

3.- Mucha gente no practica paracaidismo por miedo que falle el equipo, como

hemos visto en peliculas. ¢ Usted qué opina?

4.- ¢Cree que el simulador de vuelo podria cambiar la perspectiva de la gente

en cuanto a la experiencia del paracaidismo?
5.- ¢, Qué concejo darias a los ecuatorianos que no se atreve a probarlo?
e Gerente General Empresa “Monodedo”, Sofia Aulestia

1.- Dentro de su area de trabajo. ¢ Como cree que se ha desarrollado el deporte

entretenimiento en el Ecuador?



2.- ¢Cree que las personas se han interesado en el deporte entretenimiento en
el pais? ¢Qué tipo de deportes cree que han aumentado y han disminuido?

3. — Dentro del area de entretenimiento. ¢ Cree que su desarrollo va ligado a un

entorno mas individual o colectivo?

4. — ¢Como ve proyectado el deporte entretenimiento en el Ecuador a unos 5

afnos? ¢ Cree que se profesionalizara o llegara a un declive seguro?

5.- ¢Conoce usted sobre el tunel de viento? ¢(Cree una ventaja o0 una
competencia este método de ensefianza en el é&rea deportiva de

entretenimiento?
6.- ¢, Como observa el mercado quitefio en cuanto a esta actividad deportiva?

Anexo2. Nombre de los participantes en el grupo de enfoque.

Nombre de los participantes del Grupo de Enfoque

Melissa Salazar | Andrés Salazar Daniel Martin Saona

Mal
(22 afos de | (27 afios de aldonado (23 afos de
edad) edad) (28 afos de | edad)

edad)
Esteban Cisneros | Paul Pardo Joselyn Freire David Dobronsky
(24 anfos de|(23 afios de|(22 aflos de|(21 afos de
edad) edad) edad) edad)

Anexo3. Preguntas Grupo de Enfoque.
BIENVENIDA

Muy buenas tardes con todos los presentes, el dia de hoy realizaremos unas
preguntas sobre el paracaidismo y el tinel de viento en un foro abierto donde

podremos compartir opiniones y conclusiones del tema.
INTRODUCCION
Reglas

e Para participar, cada persona habla una a la vez con levantar la mano.



e Respetar opiniones de los demas, todos piensan diferente

e EIl mediador es el Unico que otorgard la oportunidad de que cada
integrante tenga la palara.

¢ No se permitir4 el uso de celulares (Apagados o silenciados)

e No agredir verbalmente
CALENTAMIENTO

e Presentacion del mediador e introduccion del tema de paracaidismo y su
simulacion del tanel de viento.
e Presentacién de cada participante y su relacion con el paracaidismo o

cualquier deporte ligado al mismo
PREGUNTAS
Temal

e (Qué entienden por deportes entretenimiento?

e ¢;Puede considerar al paracaidismo como una actividad de
entretenimiento?

e Se puede proyectar un deporte como paracaidismo practicado por

mayorias como entretenimiento a ser un deporte profesional?
Tema 2

e Como ve el potencial del paracaidismo en Quito?

e ¢ Ha escuchado sobre el Tunel de viento?
Tema 3

e Si alguna vez ha practicado en este tunel ¢Qué sentimientos cree que
ofrece?
e ¢Cree gue la ensefianza por este medio de simulacion ayude a atraer

MAs personas a su practica?
Tema 4

e ¢ Conoce si en el Ecuador pueda existir este simulador?



e Asistiria si hubiera en el Ecuador
e ¢ Qué siente sobre los beneficios planteados?

a. Finalizar

Finalizar con un comentario personal de cada uno de los encuestados para

cerrar el focus group y Agradecer por su asistencia.
Anexo4. Encuesta

Mi nombre es Jefferson Orlando Pérez, estudiante de la Universidad de las
Américas cursando la carrera de Ing. en Negocios y Marketing Deportivo. El
objetivo de esta encuesta es realizado con fines académicos y privados
establecidos en la creacion de una escuela de paracaidismo (basado en la
realizacion de un salto desde altas alturas con paracaidas desde un transporte
aéreo; ya sea de manera deportiva, recreativa 0 como medio de transporte) con
simulador de vuelo o también llamado tinel de viento. Esta encuesta tiene un

aproximado de no méas de 5 minutos. GRACIAS.
1. ¢Haescuchado del deporte del paracaidismo?

(Si su respuesta es No, Pasar a la pregunta 4)

2. ¢Alguna vez lo ha practicado?

(Si su respuesta es No, por favor pasar a la pregunta 4.)

3. ¢Cuantas veces lo ha realizado?
(Respondida la pregunta, por favor pasar al numeral 5)
Soélounavez ......

Una vez cada afo ......



Una cada 6 meses ......
Practica constante ......
De manera Profesional ......

4. ¢Cual es larazon de su falta de practica?
(Se puede escoger mas de una opcion)
Desconocimiento del deporte ......

Falta de interés ......

e El simulador de vuelo o tinel de viento es una herramienta desarrollada
para el estudio de los efectos del movimiento en el aire, que simulan las
condiciones que experimenta el objeto de la investigacion en una
situacion real. En este caso el objeto es el ser humano donde puede
hacer practica en la técnica de paracaidismo sin necesidad de realizar
un salto desde las alturas, por medio de una camara vertical que
produce viento para simular un vuelo de caida libre.

5. ¢Ha escuchado sobre el simulador de vuelo (Tunel de Viento)?

6. ¢Haria uso de la practica de este simulador?

(Si su respuesta es No termina la encuesta, GRACIAS)



7. ¢Por qué estaria dispuesto a practicar en el tunel de viento?
(Puede escoger mas de una opcion)

Vivir una experiencia diferente ......

Otro ....
9. ¢En ddnde le gustaria recibir informacién del uso del tanel de viento?

(Escoger por lo menos tres opciones)

Otros

10. ¢ En qué horarios le gustaria realizar su practica?



11.;Cuéanto es el minimo precio que estaria dispuesto a pagar por sentir

este servicio como una actividad segura por cada sesion?

$50 ...... $100 ...... $150 ....

12. ¢ Cuanto es lo maximo que estaria dispuesto a pagar por el servicio cada

sesion?
$50 ...... $100 ...... $150 ....
$200 ......
Sexo
M...... F......
Edad
De 19a25...... De 26 a 32...... De 33a39......
De 40 o mas......

Anexob5. Tabulacién de respuestas encuestadas.

‘Simulador e vuelo o Tiinel de vienta ] ) .
2. ;Alguna vez lo ha practicads? (Si su respuesta es No, per favor pasar a la

pregunta 4)

5. ;Ha escuchado sobre el simuladar de vuelo (Tanel de Vients)?

3. ;Cuantas veces lo ha realizado? (Respendida |a pregunia, por faver pasar
6. ;Hariz uso de |z practica de este simuladar? (Si su respuesta ez No al numeral 51
termina la encussta, GRACIAS)




£ ;Cual es la razdén de su fala de practica? {Se puede escoger mas de una
opecidn)
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9. ;En dande l= gustaria recibir informacion del uso del tunel de vienta?
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10. ;En qué horaries le gustaria realizar su préctica? 155 respuesnas
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Anexo7. Participacion de mercado (Actividades y Cursos).

5i pudiera hacer uso de este servicio en el pais. ;Estaria dispussto a realizar
esta actividad por medic de curscs de vuela?

FI"

Si surespuesta es MO, jCuantas veces 2 la semana haria uso de esta
actividad deportiva?
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Anexo8. Cuadro de Patrocinio y Auspicios.

| PATRICINIOS Y AUSPICIOS

CATEGORIA DE PATROCINIO | Importe Anual

Contraprestaciones

Patrocinio Principal 3 10.000,00

Logotipo en la parte del pecho central de los trajes; 2 espacios
publicitarios en la instalacidn; Logotipo en todo tipo de volantes y
medios escritos; menciones al dia en redes sociales, y pagina
oficial; Presencia en eventos y menciones en espacios masivos de
comunicacion (Agradecimientos Publicos)

Promaotor 3 3.600,00

Logotipo en la seccidn de la espalda de los trajes de vuelo; 1
espacio publicitario en la instalacidn; logotipo en toda publicidad
escrita; menciones 3 veces a la semana en redes sociales y pdgina

oficial

Colaborador 5 1.200,00

Logotipo en brazo derecho e iaguiero de traje de vuelo; logotipo
en toda publicidad escrita; menciones una vez a la semana en
redes sociales y pagina oficial

Auspiciante Canje de Bebidas

Exlusividad de bebida de marca empresarial, logotipo en el drea
inferior del traje de vuelo; un espacio publicitario en la
instalacion; publicidad escrita; auspiciante oficial del deporte
"aerodiving"; logotipo en toda publicidad escrita; mencidn una
vez a la semana en redes soiacles y pagina oficial







