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RESUMEN

El presente proyecto esta orientado a analizar la viabilidad de la creacion de un
complejo de entretenimiento y deportes acuaticos especializado en natacion y
waterpolo, con esta finalidad se analiza el entorno y el cliente, sobre esta base
se define un plan de mercado y se establece la base administrativa y
organizacional de la empresa, para finalmente evaluar a nivel financiero su
factibilidad.

En el analisis del entorno se identifica capacidades internas y factores de
influencia externa, concluyendo que la industria de la ensefianza deportiva se
encuentra en un lugar adecuado para ser explotado con inversion en diferentes

campos deportivos como por ejemplo la natacion y waterpolo.

El analisis del cliente permite estudiar el mercado, donde se determina un nicho
potencia, a partir del cual se definen estrategias de producto, precio, plaza,

promocioén y servicio.

La consideracion de oportunidades del entorno y del mercado, permite el
delineamiento de un plan futuro para la organizacion, que implica la definicion
del direccionamiento estratégico, de un plan de operaciones y de la estructura
organizacional que deberd mantener la empresa para alcanzar los objetivos

planteados.

Finalmente, a partir de los aspectos ya presentados, se realizan los presupuestos
de inversion y operacion, con la finalidad de determinar estados financieros que
consideren una proyeccion a cinco afios, mismos que son evaluados mediante
criterio e indicadores que miden la rentabilidad, la eficiencia, la solvencia y la

liquidez del negocio en el tiempo.



ABSTRACT

The present project is oriented to analyze the viability of the creation of an
entertainment complex and aquatic sports specialized in swimming and water
polo, with this purpose the environment and the client is analyzed, on this basis
a market plan is defined and the Administrative and organizational basis of the

company, in order to finally evaluate its financial feasibility.

The analysis of the environment identifies internal capacities and factors of
external influence, concluding that the sports education industry is in a suitable
place to be exploited with investment in different sports fields such as swimming

and water polo.

Customer analysis allows the study of the market, where a niche is determined,

from which product, price, place, promotion and service strategies are defined.

The consideration of opportunities in the environment and the market, allows the
delineation of a future plan for the organization, which implies the definition of
strategic direction, a plan of operations and the organizational structure that the

company must maintain in order to achieve the objectives set.

Finally, based on the aspects already presented, the investment and operating
budgets are made, in order to determine financial statements that consider a five-
year projection, which are evaluated through criteria and indicators that measure

profitability, efficiency, Solvency and liquidity of the business over time.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacién

En la actualidad el deporte en general esta creciendo a pasos agigantados en la
sociedad y cada vez se va haciendo mas importante en la vida de las personas;
ya sea por salud, por mejorar condiciones fisicas o simplemente por diversion.
Segun el periodico ElI Universo a través de los resultados obtenidos en el
medallero de los Juegos Panamericanos y Juegos Olimpicos de los ultimos afios,
Ecuador no ha conseguido medallas en natacién y polo acuatico, por tanto los
deportes acuaticos como la natacion y el waterpolo son disciplinas muy poco
explotadas en nuestro Pais, por falta de algunos factores determinantes de
distintos entes como el Ministerio del Deporte, FENA, empresas privadas, etc.
(El Universo, 2013) Principalmente no se asignan los recursos necesarios e
idoneos para que el deportista tenga un nivel élite a comparacion de otras
naciones en la misma disciplina. Otro factor importante es escasa utilizacion de
las instalaciones deportivas adecuadas para entrenar al deportista y por ultimo

falta de personal altamente capacitados en este campo deportivo.

También El Universo mediante una investigacion realizada en los XVIII Juegos
Panamericanos celebrados en Toronto-Canadd en el que la seleccion
ecuatoriana de waterpolo realiz6 una pobre participacion al ser apabullado 27-0
por EEUU, expresa que en el Ecuador la modalidad del waterpolo no esta
explotada en competencias a nivel internacional ya que evidentemente podemos
observar sus débiles participaciones en juegos panamericanos, ademas en el
pais se practica esta disciplina con més frecuencia en la provincia del Guayas
por lo que los seleccionados son escogidos por lo general en esa provincia.
(ElUniverso, 2015)

Por otro lado, segun estudios realizados por la UNICEF, se ha logrado identificar
que los nifios tienen un mejor rendimiento y desarrollo fisico-mental si en su
etapa de crecimiento tienen relacion o contacto con el medio acuatico. Sin duda,
los beneficios que tiene involucrar al nifio a este tipo de actividad fisica le ayudan

a crecer no solo a nivel personal sino también social y educativo, ya que se podra



relacionar mejor con los nifios de su misma edad o con personas adultas,
ademas aumentara su nivel de concentracion y por ende cumplirh de mejor

manera todas sus tareas diarias. (UNICEF, 2012)

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en la Provincia de
Pichincha existe un total de 722.571 nifios entre 5 a 12 afios de edad. Las
instalaciones del complejo estaran ubicadas en el norte de la ciudad de Quito en
donde segun el INEC hay 486.918 nifios entre 5-14 afios de edad en toda la
ubicacion geogréfica de la ciudad. (INEC, Poblacion y demografia, 2012)
También se ha tomado en cuenta a los balnearios que pueden brindar un servicio
similar al del proyecto, pero no igual; puesto que la propuesta de valor tiene otra
vision.

Segun El Comercio hay 5 balnearios importantes por su frecuencia en la
provincia de Pichincha, para ser visitado en feriados o fines de semana.
Cunuyacu, El Tingo, Complejo acuatico de Rumiloma, Balneario La Moya,
Pintag. (EI Comercio, 2016) Cabe recalcar que el valor agregado de este
proyecto es la ensefianza de natacion de competencia y waterpolo, disciplinas
muy poco explotadas y que no se brinda en ninguno de los complejos antes

mencionados.

Por este motivo se dard paso a la creacion de un complejo que brinde
entretenimiento por medio de su parque acuatico para nifios, asi como también
la apertura de la practica deportiva en esta rama especialmente natacion y
waterpolo. La ubicacién de las instalaciones sera en el norte de la capital debido
a la facilidad y accesibilidad de las personas que viven dentro de la ciudad de

Quito, incluso Cumbaya.

1.1.1 Objetivo general:

e Analizar la viabilidad de la creacion de un complejo de entretenimiento y

deportes acuaticos especializado en natacion y waterpolo.



1.1.2 Objetivos especificos:

e Realizar una investigacion de mercado mediante encuestas masivas y
focus group.

e Analizar la informacion recopilada, seleccionandola y organizandola
detalladamente para determinar los datos que se desea conocer mas a
fondo.

e Realizar un plan de marketing el cual guiara a la factibilidad de realizar
dicho proyecto.

e Elaborar proyecciones financieras del negocio para identificar los pros y

los contras del mismo.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno politico

Actualmente el Ecuador vive tiempos de inquietud politica por el desarrollo de la
gestion del presidente actual, pues se han modificado leyes y reglamentos en los
ultimos afios con el fin de regular las industrias, empresas, etc. Ademas, se
aflade los cambios politicos que podrian darse y con ello elevaria el nivel de
incertidumbre. (IDE, 2017)

Esto ha generado inseguridad en las diferentes industrias del sector privado,
puesto que para para invertir en nuestro pais en la actualidad el panorama no es
alentador y mas aun cuando el mandato del presidente practicamente se le

acaba este ano.

Por otro lado, el crecimiento de la industria deportiva es inminente ya que cada
vez existe una mayor masificacion en el deporte por parte de los ciudadanos a
través de la participacién en carreras, competencias, torneos, etc. Por lo tanto,
el deporte se ha convertido en un estilo de vida y definitivamente ha dejado de

ser una actividad pasajera (Garcia, 2013).



El gobierno desde el 2010 aprobd una nueva ley del deporte e incentivo la
creacion de organismos publicos y privados que permitan impulsar la practica
deportiva un ejemplo de ello es el un Ministerio del Deporte que se dedica a
desarrollar a nivel nacional cada uno de los deportes que son avalados por el
COl.

En el afio 2014 el Ministerio de Educacién desarrollo un proyecto con el fin de
propiciar el perfeccionamiento deportivo de los jovenes, asi como apoyar su
desarrollo fisico e intelectual con la creacion de Centros de Formacion Deportiva
Integral (CEFDI) que funcionardn en alianza con instituciones privadas.
(Ministerio de Educacion, 2017)

Hasta el afio 2017 se han creado 24 CEFDI, uno por cada provincia. Al momento,
el Ministerio de Educacion esta receptando proyectos de clubes deportivos de
las distintas disciplinas, encaminados a la firma de convenios. (Ministerio de
Educacion, 2017)

El proyecto de los CEFDI tiene como objetivo una formacion que trate el tema
pedagogico y académico, pero que también apunte a la tecnificacion de los
estudiantes en el area deportiva de su preferencia, buscando perfeccionamiento
mediante entrenamiento multidisciplinario, formacion complementaria y apoyo

para su desarrollo (Agencia Publica de Noticias del Ecuador, 2015)

2.1.2 Entorno econémico

El 2016 fue un afio de estancamiento en la economia del pais, no hubo tasas de
crecimiento, al contrario, se generd un decrecimiento del 1,7% en la economia
de Ecuador, esto lo afirmo6 Diego Martinez gerente del BCE en la rueda de prensa
del 1 de septiembre del 2016 (Martinez, 2016).

El Banco Central prevé que el afio cerrara con un crecimiento del 0,4% y que el
nuevo afo terminaria con 1%. organismos internacionales, como la CEPAL o el
FMI, apuntan a tasas cercanas a cero, mientras que la banca internacional creen

que habra un decrecimiento entre 1,2 y 3,6%. (Sosa, 2016).



En cuanto a la industria de la ensefianza (ClIU P8541.04) ha incrementado su
posicion frente a otros sectores, puesto que en los Ultimos siete afios es una de
las industrias que mas ha aportado para el célculo del PIB con USD 6.747.790.
Por lo que antes se destinaba USD 1 000 millones anuales para educacion ahora
se canaliza aproximadamente 3 500 millones. Estos datos son importantes e
influyentes para la industria de ensefianza deportiva ya que se estima ganancias

en este sector (Banco Central del Ecuador, 2016).

otros Aporte PIB por sector
servicios Construccion
7% \ 9,5%
Comercio Agricola
0,
10,4% — 8,3%
Petréleoy Ensefianza
minas 8%
11,5%
Adm. P:Jbllca Act.
6,2% Profesionales
Manufactura ——Transporte 6%
12,1% 5,6%

Figura 1. Peso de industrias en el PIB
Tomado de: Banco Central

El motor de la economia en los ultimos afios ha sido el gasto publico, este
aspecto denota un decrecimiento en debido a los ajustes en la inversion publica

como consecuencia de la crisis econémica.

Eso se cumplio el afio pasado y significO una desaceleracion econémica a lo
largo del afio, que continuara el 2016 a menos que haya un plan que demuestre
lo contrario. El crecimiento de la economia nacional necesita de mas dolares en
circulaciéon y no hay seguridad de que llegaran este afio, al menos en las
cantidades que se requieren. Por ahora, las estrategias para cubrir las
necesidades fiscales se resumen en mas endeudamiento, uso de la liquidez
interna para comprar bonos del Estado, entrega de activos estatales a cambio

de recursos frescos y la reduccion de subsidios.

En cuanto al indice de confianza del consumidor en este afio ha caido por debajo

del 30%, recalcando que en el 2013 rodeaba el 55% por tanto en cuatro afios se



nota una deficiencia casi del 50% y esto ha afectado en el dinamismo de la
economia del Pais. (IDE, 2017)

Tabla 1.

El pais en datos
Poblacién 16.14 millones
PIB $ 100.9 mil millones
PIB per capita $6.010
Decrecimiento del PIB 1.7%
Inflaciéon 4.0%

Tomado de: Banco Mundial 2015

Segun el INEC en Quito existen 101.937 establecimientos econémicos, que
generan 65.650 millones de délares en ventas y emplean a 547.067 personas.
(INEC, 2014)

Las cifras de crecimiento del sector de ensefianza deportiva segun el Banco
Central del Ecuador desde el 2007 hasta el 2016, el sector de la ensefianza

deportiva crecio en 4,10% (Banco Central del Ecuador, 2016).

2.1.3 Entorno social

Actualmente en el Ecuador la cultura se estd adaptando por lo saludable en
cuanto a la practica deportiva por las tendencias a nivel mundial de preservar la
salud y condiciones fisicas de cada individuo, por lo que cada vez son mas las
personas que realizan actividad fisica en nuestro pais. Segun datos de INEC en
el 2006 el 47.7% de los hombres practican al menos un deporte mientras que las
mujeres tan solo el 16.2%. Con este dato podemos observar que la tendencia de
practicar deporte por parte de los hombres es muy superior al de las mujeres,
pero también nos indica que cada vez esta tendencia sigue creciendo por las

costumbres y cultura que se va inculcando en los nifios. (INEC, 2006)


http://datos.bancomundial.org/indicador/SP.POP.TOTL
http://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.MKTP.CD
http://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.MKTP.KD.ZG
http://datos.bancomundial.org/indicador/FP.CPI.TOTL.ZG

Tabla 2.
Distribucion porcentual de la practica del deporte (Genero)

Distribucion porceniual de la poblacion que praciica algun deporte, segun sexo

Nivel Nacional

Sexao . Total
Hombre Mujer
. 2232480 T80 629 2023309
Practica algin deporte a7 7% 16.2% 1 E%
) 2451 302 4032 716 5544018
ne 52.3% B3.8% 68.4%
4 683 782 4 883 545 9 567 327
Total
100,0% 100,0% 100,04

Tomado de: INEC 2006

La ilustracion de la siguiente grafica es la clasificacion de las regiones naturales
que tiene nuestro Pais con respecto a la realizacion de la practica deportiva.
Como se puede observar la Amazonia es la regibn que mas se inclina a la
practica del mismo con 40% de la poblacion, mientras que la sierra esta en

segundo lugar con 36.4%, la costa en el tercer lugar con 26.5%. (INEC, 2006)

Tabla 3.
Distribucidon porcentual de la practica del deporte. (Region)

Distribucion porcentual de la poblacion que practica deporte, segun region

Nivel Regional

. . Regidn
Practica algin Total
deporte Sierra Costa Amazonia

si 1 694 BET 1262735 168 007 1023 30%
36.4% 26,5% 40,0% 6%

Mo 2789 04 3 ROG 435 248 535 g 544 017
£3.6% 73,5% 60,0% 66,2%

Total 4 383 614 4 769 170 414 542 9 567 326
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tomado de: INEC 2006



La siguiente grafica obtenida por el INEC nos indica las horas que la gente dedica
a practicar deporte, cabe recalcar que mientras las personas van aumentando
su edad el tiempo dedicado se va haciendo relativamente bajo, mientas que las
personas entre 12-25 afios y 25-45 afios de edad son las que mas dedican
tiempo al deporte en general. Es por eso que este segmento de personas
significa la mayoria en nuestro pais y es precisamente ellos los cuales dedican

aproximadamente 2 horas diarias a hacer deporte. (INEC, 2006)

Horas que practica deporte
Mivel Macional

34.9
4 F
B0
o
-
L T T T v
1 hora 2 3 haras

Menos de 2 horas 4 horas y

una hora mas
Grafica 1. Nomero e horas que praclica deporie @ mivel nacionad
Mot Datos lomados de NEC, ECV - Sa Ronoy 200582008

Figura 2. Horas que practica deporte (Nivel nacional)

Tomado de: INEC 2006
2.1.4 Entorno tecnoldgico

La industria del deporte y la ensefianza a nivel mundial ha tenido algunos
avances tecnologicos para mejorar el desarrollo y la capacidad del deportista,
asi como también la basta globalizacion del deporte, tomando cada vez mas
adeptos a las distintas disciplinas deportivas. Por ejemplo, la sastreria
tecnologica trata de prendas de vestir con tecnologia que se adapta al cuerpo
para regular la temperatura corporal, asi como también la prevencion de lesiones
musculares ademas es capaz de permitir que los musculos del deportista estén
en mejores condiciones para mejorar su participacion en la practica deportiva.
Otro ejemplo es las camaras digitales de alta resolucién que ayudan a los jueces
a tomar una decision mas exacta en determinado deporte, asi como también la

implementacion de sensores para marcar exactitud en tiempos y marcas



olimpicas. Toda esta tecnologia mencionada esta al alcance y a disposicion de

la mayoria de paises y el nuestro no es la excepcion.

Por otro lado, paginas web, redes sociales del Ministerio del Deporte,
federaciones por deporte y asociaciones provinciales, siempre ayudan a la
masificacion de los deportes ya que las personas tienen acceso a toda la

informacion del deporte por medio del internet 0 medios de comunicacion.

Segun la agencia de noticias Andes, Ecuador ha crecido en el uso de internet en
los ultimos tres afios. Ese porcentaje supone un crecimiento del 15% en los
ultimos tres afos, periodo en el que Bolivia y Ecuador fueron los paises que mas

crecieron en acceso a la red, segun el estudio.

Un 46,35% de personas en Ecuador tuvieron acceso a internet, de acuerdo a
datos del Instituto de Estadisticas y Censos (INEC) con corte a diciembre de
2014. En el pais andino operan 1,9 millones de celulares Smartphone. (INEC,
2014)

El uso de redes sociales en la poblaciéon de 12 afios y mas

Posesion de una cuenta en redes Horas promedio semanales de uso de
sociales internet
No Redes Sociales
® Otros
4'995.474 usuarios 7,22 horas semanales

Figura 3. Uso de las redes sociales
Tomado de INEC 2014

Segun el INEC un poco menos de la mitad de los ecuatorianos poseen una
cuenta en alguna red social, cabe recalcar que en los Ultimos afios se ha

percibido un crecimiento en compra de teléfonos inteligentes dentro del pais,
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esto también ayuda para la navegacion en internet. La gente gasta su tiempo

mMAas en redes sociales que navegar en sitios webs o blogs.

El uso de redes sociales segun edad

18 -

25-

30-

40 -

50-

-17

24

29

39

49

59

60 0 mas

Incidencia
I G2,0%
I 71,7%
I 56,35
N 22,4%

26,1%

13,9%

l26%

12 -

18 -

25-

30-

40 -

50-

17

24

29

39

49

59

60 0 mas

Tomado de: INEC 2014

Horas promedio
I 14
I 2,33
I 2,07
I 717

6,26
6,26

I 5,43

Figura 4. Uso de las redes sociales segun la edad

Segun el INEC, el uso de redes sociales segun la edad dice que los nifios de 12

hasta jovenes de 24 se llevan el mayor porcentaje ya que siempre estan al tanto

de las redes sociales mas importantes como Facebook, Twiter, Instagram,

WhatsApp, entre otros.

2.2 Andlisis de la industria (Porter)

Para llevar adelante el andlisis de la industria es necesario identificar el ClIU del

sector donde se desarrolla el proyecto:

SECTOR P: ENSENANZA

P854: OTROS TIPOS DE ENSENANZA.

P8541: ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA
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P8541.04: ENSENANZA DEPORTIVA EN NATACION Y OTRAS ACTIVIDADES
RELACIONADAS CON LA NATACION (DONDE SE INCLUYE EL DEPORTE DE
WATERPOLO)

2.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

En el Ecuador actualmente no existen de barreras de entrada fuertes para la

industria de la ensefianza deportiva.

Inversion inicial: para esta industria no es necesario de una inversidon muy
costosa aproximadamente el valor total de todos los implementos bordea los
UDS 10.000 ya que dichos enseres deportivos son bastante asequibles y las
instalaciones en muchos de los casos son publicas o se pueden arrendar a un
bajo precio. Es importante mencionar que la estructura del modelo de negocio
del presente plan de negocios, no se enfoca en construir una infraestructura de
natacion, sino alquilar una instalacion que se encuentra subutilizada en la ciudad
de Quito, de esta manera se disminuye la inversion inicial y solo se debe tomar

en cuenta la inversion en implementos deportivos.

Diferenciacion: esta industria no tiene un factor alto de diferenciacion, porque las
empresas se enfocan en satisfacer una necesidad basica como es el aprendizaje
de un deporte o una actividad de esparcimiento. Por lo que, las empresas que
entran al mercado pueden hacerlo con un factor diferenciador que los distinga

del resto y trabajar con esa idea de negocio.

Curva de experiencia: los competidores que entran a la industria deben conocer
la practica deportiva la como tal para poder sacar ventaja dentro de ella, caso
contrario podria verse afectada por la falta de experiencia en el fracaso del

mismo. La amenaza de entrada de nuevos competidores es alta.

2.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

En la actualidad en el pais existen un sinnimero de proveedores de implementos
que ayuden a la ensefianza deportiva tal es asi, que las empresas de esta

industria pueden elegir con facilidad a sus proveedores, a pesar que muchos de
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estos implementos son importados. Dado que los proveedores se encuentran a
lo largo del pais distribuyendo sus productos a un precio acorde el mercado.
Algunos de los proveedores son Marathon Sports, KAO, Unisport, Megasport,

etc.

Otro aspecto que se debe analizar en el poder de negociacion de los
proveedores es la capacidad de integracion hacia adelante, los proveedores de
la industria de ensefianza deportiva no les interesa participar en el servicio de

ensefanza hacia los consumidores finales.

En base a la informacion anterior se puede concluir que el poder de negociacion

de los proveedores es bajo.

2.2.3 Poder de negociacion de los compradores

Los clientes de la industria tienen un sinnimero de servicios en la ensefianza
deportiva tal es asi que pueden elegir la disciplina que ellos deseen, y dichos
clientes perciben con facilidad la calidad del servicio brindado por cada entidad
de esta industria, por ejemplo, en Pichincha hay 82 escuelas de futbol, 10 de
atletismo y 13 de basquetbol entre las mas importantes segun el GAD de la
provincia de Pichincha. Esto indica que los compradores tienen un alto nimero
de instituciones donde escoger para satisfacer su necesidad de aprendizaje

deportivo.

Otro aspecto que se debe analizar en el poder de negociacion de los
compradores es el costo de cambio para el comprador, en el caso de la
ensefianza de natacion y sus deportes relacionados, existe un bajo costo de
cambio porque existe gran cantidad de instituciones que pueden prestar el

mismo servicio, el cual tiene una baja diferenciacion.

Esto permite concluir que el poder de negociacion de los compradores es alto.

2.2.4 Amenaza de servicios sustitutos

Para esta industria si existen servicios sustitutos, ademas los precios de aquellos

servicios en muchos casos pueden ser mas accesibles para los clientes y la
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calidad o beneficio percibida por el comprador determina el nivel de amenaza

gue tienen estos servicios sobre nuestra industria.

Por ejemplo, los clientes pueden optar la ensefianza de otros idiomas, clases de
pintura y arte, clases de musica (guitarra, piano, etc.), actividades académicas
extracurriculares por parte de las instituciones, en realidad los servicios

sustitutos son extensos. La amenaza de productos o servicios sustitutos es alta.

2.3.5 Rivalidad entre competidores existentes

Como analizamos anteriormente en la industria de la ensefianza deportiva hay
un alto numero de competidores y en Pichincha, por la cantidad de escuelas de
futbol, atletismo, tenis, basquet incluso natacion como los deportes mas
sobresalientes. Ademéas, en la industria de la ensefianza segun la
superintendencia de compafias del Ecuador existen 22 empresas que brindan
diferentes servicios de ensefianza. La rivalidad entre competidores existentes

dentro de esta industria es alta.

Tabla 4.
Ventas aproximadas de competidores directos tasa de crecimiento del 5.26%en cada ano

FEYENTAS™ APROXIMADAS{COMPETENCIA)

Club de natacion San Gabriel 535100  537.908| 540,941 $44.216|  $54.200
Natacion Lucio Rojas 516.220 517.518| $18.919| $20.433| $21.400
Escuela de natacidn Galo Yépez 527.000 529.160 531.493 534.012 5 36.000
Otros 556.000 560.480| $65.318| $70.544|  $62.000
[TOTALDEVENTAS " $134320] $147.078] $158.684] $171.219] §173.600

Adaptado de: Informacién recopilada de manera directa y personal con cada academia.
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2.3 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

Tabla 5.
Factores externos clave

14

FACTORES Peso | Valor | Ponderado
OPORTUNIDADES

1 |Ley del deporte incentiva la practica deportiva 10,00% 2 0,20
2 | Creacion de centros de formacion deportiva integral 10,00% 3 0,30
3 | Crecimiento de la industria de ensefianza deportiva 10,00% 3 0,30

Crecimiento de la practica deportiva en nifios y adolescentes 10,00% 4 0,40
5 | Practica deportiva habitual 10,00% 2 0,20
6 |Incremento en el uso de la tecnologia 5,00% 2 0,10
7 | Bajo poder de negociacion de los proveedores 10,00% 2 0,20

SUBTOTAL OPORTUNIDADES 65,00% 1,70

AMENAZAS

9 | Inestabilidad en el cambio de leyes y regulaciones 5,00% 3 0,15
10 | Decrecimiento de la economia del pais 5,00% 4 0,20
11 | indice de confianza del consumidor menor al 30% 5,00% 2 0,10
12 | Alta rivalidad de los competidores 5,00% 3 0,15
13 | Entrada de nuevos competidores 5,00% 4 0,20
14 | Alto poder de negociacion de los compradores 5,00% 2 0,10
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FACTORES Peso | Valor [ Ponderado
OPORTUNIDADES
15 | Alto nimero de sustitutos 5,00% 3 0,15
SUBTOTAL AMENAZAS 35,00% 1,05
VALORACION TOTAL 100% 3,05

ANALISIS: Luego de haber realizado la ponderacién de la matriz EFE, en la que
refleja cuales son las oportunidades y amenazas de la industria en la que el plan
de negocios planteado se va a desarrollar, se obtuvo una calificacion total de
3,05. Las oportunidades tienen una calificacién mayor a las amenazas lo cual
indica que el proyecto puede aprovechar de mejor manera los factores positivos

del entorno.

Mediante el andlisis de esta matriz se puede identificar que la industria de la
ensefianza deportiva se encuentra en un lugar adecuado para ser explotado con
inversion en diferentes campos deportivos como por ejemplo la natacién y

waterpolo.

2.4 Conclusiones:

1. En el ambito politico el Ecuador en los ultimos afos ha tenido un sin nimero
de enmiendas y cambios en sus leyes en las cuales ha puesto una barrera a
ciertos grupos de empresa lo cual se han convertido en poco rentables dentro
del pais. Por otro lado, tiene una ley del deporte la que tiene como objetivo
promover el deporte y garantizar el apoyo a deportistas en formacion y de
elite. También se ha implementado un proyecto de creacion de Centros de
Formacion Deportiva Integral que trabajara en alianza con empresas
privadas.

2. Socialmente nuestro pais cada vez tiene una cultura de realizar actividad
fisica ya que esta reduce niveles de estrés, ayuda al estado fisico y animico
de la persona entre otras cosas como la diversién y entretenimiento. Con
base en los analisis del INEC podemos ver que cada vez las personas ocupan

su tiempo en deporte que en otro tipo de actividades.
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La economia del pais ha decrecido en 1,7% en el ultimo afio, por lo que ha
disminuido el poder de compra y la liquidez circulante en el ecuador. Por otro
lado, la industria de ensefianza deportiva tiene un crecimiento promedio de
4,10% entre el afio 2012 y 2016.

En el ambito tecnolégico no soélo en el Ecuador sino a nivel mundial las
tendencias de uso de internet en redes sociales, paginas web, blogs ha
incrementado en grandes porcentajes, por lo que se observa que en el
Ecuador los nifios y jovenes son los que mas tiempo pasan en este medio y
por lo general la mayoria de este segmento tiene un perfil propio de alguna
red social. La tecnologia en las prendas de vestir se ha vuelto determinantes
a la hora de realizar actividades fisicas o deportivas.

Las barreras de entrada que tiene esta industria son bajas ya que factores
como inversion, actividad, infraestructura se pueden conseguir de manera
facil si se realiza una buena gestion.

Para este modelo de negocio es algo beneficioso tener una negociacién de
los proveedores baja por lo que si un proveedor pone condiciones extrafias o
eleva sus precios la empresa tiene la facilidad de cambiar de proveedor con
mejores beneficios ya que existe 10 proveedores entre los mas importantes
de implementos de ensefianza deportiva.

Cabe recalcar que la rivalidad entre los competidores es alta porque hay
registradas en la superintendencia de compafiias alrededor de 20 empresas
gue brindas servicios de ensefanza.

En el poder la negociacion del cliente se identifica que ellos pueden elegir
entre algunas opciones de ensefianza porque esta industria es extensa y
brinda servicios de cualquier tipo de aprendizaje.

Con respecto a la Matriz EFE se pudo analizar las oportunidades y amenazas
gue tiene el negocio y que se deben tomar en cuenta al momento de tomar
decisiones con respecto a la realizacion del mismo. Por ejemplo, mediante el
analisis resulto que este proyecto tiene una ponderacion de 3,05

convirtiéndose en un elemento decisivo en los factores externos.
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3. Analisis del cliente
3.1. Investigacion cualitativa

3.1.1 Anélisis de las entrevistas

ENTREVISTA N° 1. Entrevista a Carla Bastidas, tiene 22 afios estudia Marketing
Deportivo, empezo6 a nadar a los 5 afios y se retir0 de la natacion de competencia
a los 20, sus mayores logros dentro de esta disciplina fue llegar a un mundial
juvenil, tener un récord en una de las pruebas a nivel nacional, también formé
parte de la seleccién de Pichinchay del Ecuador, represento6 en varias ocasiones
a la provincia y al pais. La entrevista fue realizada el dia jueves 8 de diciembre

del 2016 a las 19:00 en la Universidad de las Américas campus Granados.

ANALISIS. En base a la experiencia de Carla se puede constatar que el medio
acudtico es favorable para el crecimiento del nifio ya que se desarrolla mejor no
solo dentro sino también fuera de dicho medio. Por lo tanto, esta relacion entre
el individuo y el agua tiene miles de ventajas en la parte moto y psicomotriz.
Ademas, el nifio se desarrolla mejor con nifios de su misma edad y con los
coaches que estan dentro del agua motivando al nifio, es por eso que se dice
gue se integra mas facilmente a la sociedad. Con respecto a la edad en que se
debe iniciar esta disciplina deportiva, Carla afirmé que esta entre los 5-12 afios
de edad, obviamente que para cada edad hay su entrenamiento adecuado y
acorde de la misma. Con esto se determine el mercado objetivo y al cual hay
gue dirigirse con las campafias de marketing y otro tipo de publicidad para fijar
el servicio de ensefianza deportiva (natacion y waterpolo). Entonces se concluye
que la prioridad de la idea de negocio son nifios de este rango de edad. También
se identifico las horas que deben ser dedicadas por las diferentes edades para
gue no cause problemas en su desarrollo fisico, ademas con esto se puede fijar
los precios que se pueden llegar a aplicar con respecto a la frecuencia de

entrenamiento.

ENTREVISTA N° 2. Entrevista a Alberto Cisneros, estudié en la Universidad

Central del Ecuador, es licenciado en Ciencias de la educacion y filosofia
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mencion en Educacion Fisica, posteriormente realizé estudios complementarios
en Argentina en la Asociacién Entrenadores de Waterpolo. En su estadia en
Argentina colabord en el Club Independiente de waterpolo en la ciudad de
Buenos Aires, actualmente tiene una escuela de iniciacion en natacion y
waterpolo en la ciudad de Quito. La entrevista fue realizada el dia miércoles 14
de diciembre a las 16:30 en el Mall El Jardin entre Rio Amazonas y Mariana de

Jesus.

ANALISIS. Mediante la entrevista a Alberto se puede concluir que nadar es
importante para el desarrollo motor, porque ayuda a la mejora de la capacidad
fisica y habilidades de los profesionales, también al desarrollo de la coordinacién
de miembros superiores e inferiores, agilidad, equilibrio y lateralidad que permite
mejoras en el proceso de aprendizaje. La natacion en general es muy importante
para el nifio porque mejora su inteligencia y define su personalidad. La iniciacién
de los nifios en este deporte es importante porque nos da un margen de un rango
de edad para analizarlo y fijar cual es el tamafio de mercado y cudl es el mercado
objetivo en el que se va a desarrollar todas las estrategias de marketing para
llevar a cabo este plan de negocios. La relacion de horas de sesiones entre el
waterpolo y la natacion son relativas, alrededor de 3-4 horas semanas es decir
tres o cuatro dias a la semana, con esto se puede medir los costos del uso y
mantenimiento de la piscina e instalaciones, ademas de la contratacion de la
parte profesional capacitada en el asunto. La metodologia de la ensefianza nos
da una directriz a tomar en cuenta ya que con esto se determina las necesidades
del deportista, y esto va de la mano con las instalaciones del complejo porque
en base a esas necesidades se puede implementar mas 0 menos elementos
didacticos que ayudan al desarrollo y crecimiento de la practica deportiva. Con

esto también se puede identificar los valores que suman a la inversion total.

3.1.2 Andlisis del grupo focal

El grupo focal fue realizado en la ciudad de Quito en la Avenida 10 de Agosto y
Mariana de Jesus, el 19 de diciembre del 2016 a las 19h30. En la sala se

reunieron 9 personas de las cuales 2 eran expertos en la materia con la finalidad
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gue le den direccion a los temas abordados y los demas clientes potenciales ya
gue poseen nifios del rango de edad antes estimado el cual esta enfocado este
plan de negocio. Entre las similitudes de los participantes fue su edad ya que son
padres jovenes, tienen hijos que practican deporte ya sea en su escuela, en
cursos de futbol y en cursos de natacion. Por lo que de alguna manera conocen
el tema del deporte infantil. Ademas, fueron tomadas en consideracion todas las
experiencias, conocimientos y opiniones de cada uno de los participantes para

el andlisis correspondiente.

Después se hizo un sondeo entre los presentes para observar si conocian de los
beneficios que puede brindar el medio acuatico, pues a este asunto 6 de las 9
personas sabian algo relacionado al tema ya que algunos de ellos a sus hijos los
habian realizado sesiones de estimulaciébn temprana, para este caso los
expertos presentes ayudaron a dar mejor entendimiento del tema y los demas
participantes reaccionaron de buena manera dando asi un punto mas a favor.
Con respecto a la motivacion del padre o madre a apoyar en estos deportes
explicaron en general que la principal motivacion seria ver a su hijo que esta
creciendo como persona y deportista, practicando valores de responsabilidad,
solidaridad, respeto entre otros. Otra motivacion es ver que sus hijos son felices
realizando esas actividades, es decir que disfrutan ir a las clases de natacion o
waterpolo. Como pregunta final y de cierre se pregunté si ¢ Estaria dispuesto a
apoyar a su hijo si él se encamina para ser un deportista de competencia? Y
¢ Como lo haria?, en esta pregunta hubo varios puntos de vista entre lo0 mas
importantes se tiene que los padres de familia siempre van apoyar a sus hijos a
medida de sus posibilidades, si es necesario metiéndole en las mejores
academias con personal altamente capacitado para poder mejorar sus

condiciones y por ende su rendimiento fisico.

3.2 Investigacién cuantitativa:

Se va a realizar esta investigacion por medio de la aplicacion de una encuesta
en 50 personas, para lo cual se utiliza un formulario en internet el cual es enviado

a los participantes de la encuesta. El muestreo utilizado es no probabilistico, por
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conveniencia del investigador, se escogid a los participantes que cumplen con

los requisitos para responder con informacién valida para la investigacion.

Las encuestas se realizaron el dia sabado 7 de enero del 2017 en la ciudad de

Quito a padres de familia que tengan hijos de menos de 14 afios de edad.

3.2.1 Andlisis de las encuestas

Los principales resultados se exponen en la siguiente tabla:

Tabla 6.
Tabla cruzada (genero ¢cuantos hijos?, edades de los nifios)

Cuenta de ;Cuantos hijos tienes? Etiquetas de columna -~

Etiquetas de fila - 1 2 3 4 Total general
= F 10 4 1 15
12 en adelante 2 2
5T 2 3 g
7-9 4 1 1 B
9-12 2 2
=M 10 157 3 35
12 en adelante 312 B
5T 6B T 4 17
7-9 3 22 T
9-12 1 3 1 8
Total general 2019 7 4 50

Con esta tabla se ha relacionado tres preguntas para un mejor andlisis, como se
puede observar la mayoria de mujeres que participaron dicen que tienen un solo
hijo y 6 de las 15 mujeres encuestadas respondié que sus hijos estan entre los
7-9 afos de edad. Mientras que los hombres encuestados tienden a tener 2 hijos
y la mayoria de ellos, es decir 17 de los 35 encuestados dicen que tienen de 5-
7 afnos de edad. Con estos resultados se puede identificar los rangos de edad

con mayor numero de personas y esto es una oportunidad para el negocio.

Tabla 7.
Tabla cruzada (edad de los nifios, No. de veces a la semana, deporte preferido).

Cuenta de ;Qué deporte practica? Etiquetas de columna ~

Etiquetas de fila - Atletismo Basket Fitbol Natacion Otros Tenis Total general
=12 en adelante 2 3 1 2 8
1-2 1 2 3

34 2 3 5
=57 4 1 10 3 1 3 22
1-2 1 5 1 2 9

34 2 3 3 1 9

45 1 1 2 4
=79 1 6 2 2 2 13
1-2 1 1 1 2 5

34 1 5 1 1 8
=912 1 2 2 2 7
1-2 2 1 1 4

2

(%4
=

Total general 6 11 17 6 1 9
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En la tabla anterior ayuda a identificar cual deporte es usualmente el mas
practicado con respecto a los diferentes rangos de edad ademas relacionado con
la disponibilidad que tienen los padres de familia a la semana para llevar a que
sus hijos realicen estos deportes. Dando como resultado que de 12 afios en
adelante el deporte méas practicado es el futbol y los padres tienen una
disponibilidad de 3-4 veces por semana. Luego en niflos de 5-7 afios el deporte
mas frecuente es el futbol, seguido del atletismo y la natacion y los padres estan
dispuestos a llevarles de 1-2 y de 3-4 dias por semana a que realicen estos
deportes. De 7-9 afios de edad se observa que el deporte mas importante es el
basquet seguido por la natacién y el futbol y los padres disponen de 3-4 dias

para apoyar a sus hijos.

Se puede concluir que los niflos practican con mayor frecuencia deportes
tradicionales como futbol, basquet o tenis, pero un grupo de personas tiene
preferencia por un deporte diferente, siendo la natacion y el waterpolo una
alternativa valida para los padres que buscan una actividad deportiva para sus
hijos.

Esto indica que la natacion/waterpolo va teniendo oportunidad de crecimiento en

estas edades y ademas otro factor importante es que los padres tienen una

buena disponibilidad para llevar a sus hijos al entrenamiento.

Tabla 8.
Tabla cruzada (género, preferencia tipo de clases, disposicién a pagar).

Cuenta de ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar? Etiquetas de columna E

FEtiquetas de fila E|20d6|ares 30 dolares Mas de 50 dolares Total general
=F 11 yi 7 15
Clase de estilos 1] 1 li
Clases verbales 2 1 3
Combinado 2 1 3
Diversidn (juegos dindmicos) 1 1 2
=M A 10 ? 3
Clase de estilos 6 4 1 11
Combinado B 2 B
Diversidn (juegos dindmicos) 1 4 1 16
Total general H 12 4 50

En la tabla anterior indica por genero cuanto estarian dispuestos a pagar por una

mensualidad las clases de natacion/waterpolo ademas esta clasificado por
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género como les gustaria que sean las clases para sus hijos. 11 de las 15 madres
dicen que podrian pagar 20 ddlares y que las clases para sus nifios fueran mas
de ensefianza de los estilos de natacion. Por otro lado 23 de los 35 hombres
encuestados dicen que estan dispuestos a pagar 20 ddlares y que las clases
deberian ser mas de diversién como juegos dinamicos en el agua. Entonces se
concluye gque la mayoria de gente busca un servicio de 20 ddlares al mes y que

la tendencia de las clases fuera méas de diversion y estilos de natacion.

Tabla 9.
Tabla cruzada (género, lugar del complejo, preferencia de comunicacion).

Cuenta de ;Como te gustaria
informarte sobre el complejo acuatico
y la academia de ensefianza?  Etiquetas de columna ~
Etiquetas de fila ~ |Instituciones educativas Pagina web Radio Redes sociales Television Vallas publicitarias Total general
-F 1 2 1 1 2 2 15
Centra 4 4
Cumbaya 1 1
Narte 1 2 1 1 2 1 8
Sur 1
=M b B 2 12
Centro 3 1 K
1
7
1
9

-
[Frpp—
8o

Cumbaya

Norte

Valle de los Chillos
Total general

| R S
[
[ U

0m 3 1

La tabla anterior da a conocer sobre como le gustaria informarse a la gente
ademas de donde les queda mas factible movilizarse a las instalaciones del
complejo. Los resultados dieron que las madres de familia les gustan informarse
por redes sociales ya que es un medio muy frecuente y super accesible, y
prefieren que el complejo se encuentre en el norte de Quito por su comodidad.
Mientras que 12 de los 35 encuestados también les gustaria informarse en redes
sociales sin dejar de lado la posibilidad de enterarse por paginas web o por las
mismas instituciones educativas donde estudian sus hijos, ademas también
coinciden con que las instalaciones deberian encontrarse en el norte de la
ciudad. Para concluir el proyecto deberia ser publicitado en redes sociales,
pagina web e instituciones educativas haciendo una estrategia entre la entidad
educativa y el complejo acuatico. Para mas comodidad de los usuarios el

complejo deberé estar ubicado en el norte de la capital.
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Como ultimo andlisis de las encuestas efectuadas se determiné que el 96.4% de
los encuestados ya sea género masculino y femenino dijo que si es importante
como este disefiada las instalaciones del complejo para un mayor
aprovechamiento del mismo brindando toda la seguridad y comodidad del caso.
Ademas, en cuanto al ser preguntados sobre si les gustaria que sus hijos
practiquen natacion/waterpolo el 94.5% dijo que si y el otro restante dijo que tal
vez. Esto nos da apertura y acogida al proyecto por parte de los padres de familia
siempre y cuando las instalaciones cumplan con todos los requisitos y

necesidades de los usuarios.

3.3 Conclusiones del andlisis de cliente

Con respecto a los expertos se puede concluir que estos deportes (natacion y
waterpolo) no estan explotados en el pais por la escasa obtencién de medallas
o titulos a nivel internacional, lo cual es una oportunidad para el negocio ya que
tan solo el 10% de la poblacién sabe nadar segun un experto entrevistado. Es
por eso que con las estrategias de marketing pertinentes y el enfoque al
segmento indicado se puede brindar un servicio nuevo e interesante para el

beneficio de la nifiez de la ciudad de Quito.

Estos deportes estan introduciéndose fuertemente al mercado debido a los
beneficios que tiene el medio acuatico en los nifios, es decir que mejora sus
capacidades como motricidad, coordinacion y concentracion ademas ayuda a
practicar valores como el compaferismo, solidaridad, honestidad. Elementos
que en un futuro seran determinantes para cada uno de los nifios logrando

desempenfarse de mejor manera en la sociedad.

Las instalaciones siempre seran un factor importante dentro de la imagen y el
servicio del negocio, debido a que, si se brinda un servicio de calidad siendo
eficientes y eficaces, los clientes nos preferiran por encima de cualquier otro

complejo u academia deportiva.

Los padres de familia siempre estaran dispuestos a hacer algun esfuerzo para el
futuro y bienestar de sus hijos, es por eso que la culturizacion de todos los

beneficios del medio acuatico debe ser bien difundidos por los medios correctos
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como redes sociales, paginas web incluso las mismas instituciones académicas

para acoger a los niflos y aprovechar de estas herramientas para captar clientes.

Las edades mas idOneas para enfocarse son de los 5 hasta los 9 afios sin dejar
de lado las otras edades hasta los 12 afios, ya que a esta edad sus padres estan
mas concentrados en sus hijos y les tratan de incluir a escuelas de futbol,
basquet, tenis y natacion para que realicen actividad fisica y desde nifios lleven

una vida saludable.

Otra informacion a tener en cuenta es que los clientes potenciales estan
dispuestos a pagar de 20-30 ddlares por la mensualidad, lo cual da una pauta
con respecto a los costos y gastos para brindar el servicio deseado. Por otro
lado, definitivamente las clases deben ser disefiadas con dinamicas de juegos
dentro del agua para que los nifios se diviertan, pero tampoco dejando de lado

la ensefianza de la practica deportiva como tal.

Mediante las encuentras se pudo constatar y confirmar que el complejo acuético
debera estar ubicado en el norte de Quito para mayor comodidad y acceso a las

personas del segmento antes estudiado.

Por ultimo, la frecuencia con que los nifios acudan a las horas de clases es
aproximadamente de 3 a 4 dias semanalmente, esto es medible con respecto a
la disponibilidad de tiempo de los padres de familia.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Deportes acuéticos como la natacion y el waterpolo son disciplinas muy poco
explotadas en el pais y por este motivo hay pocos logros a nivel internacional,
por lo cual este plan de negocios quiere potenciar estas disciplinas desde las

edades iniciales de 5 a 12 afios.

En cuanto a politica, en este afio el Ministerio de Educacién del Ecuador tiene
previsto un proyecto en el cual se quiere propiciar el perfeccionamiento deportivo

de los jovenes, asi como apoyar su desarrollo fisico e intelectual con la creacion
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de Centros de Formacion Deportiva Integral (CEFDI) que funcionaran en alianza
con instituciones privadas. Por lo tanto, es una oportunidad poderse aliar con

este tipo de entidades que masifican el deporte.

En Quito, 83 negocios estan dentro de la industria de Ensefianza Deportiva y
Recreativa (INEC, 2010) y este mismo sector econdmico aporta con el 8% en el
calculo del PIB total. Ademas, esta industria crecié 4,10% en promedio entre el
afo 2007 y el aflo 2016. Es por eso que estos datos son importantes e influyentes

para la industria antes mencionada ya que se estima ganancias en este sector.

En cuanto al tema social-deportivo, segun datos de INEC el 47.7% de los
hombres practican al menos un deporte mientras que las mujeres tan solo el
16.2%. Con este dato podemos observar que la tendencia de practicar deporte
por parte de los hombres es muy superior al de las mujeres, pero también nos
indica que cada vez esta tendencia sigue creciendo por las costumbres y cultura

gue se va inculcando en los nifios.

En el analisis de Porter, es beneficioso tener una negociacion de los proveedores
baja por lo que si un proveedor pone condiciones extrafias o eleva sus precios
la empresa tiene la facilidad de cambiar de proveedor con mejores beneficios ya
que existe 10 proveedores entre los mas importantes de implementos de

ensefianza deportiva.

Existe un total de 486.918 nifios comprendidos entre 5 a 14 afios de edad en la
ciudad de Quito. (INEC, 2010) por lo tanto el universo de este plan de negocio
es amplio, lo cual es una ventaja en este ambito porque se puede escoger el

segmento mas idéneo para alcanzar las metas a nivel econémico.

Mediante las encuestas se determino que la natacion se encuentra dentro de los
3 deportes mas practicados en nifios de 5-12 afios de edad. Ademas, la
natacion/waterpolo va teniendo oportunidad de crecimiento en estas edades y
también otro factor importante es que los padres tienen una buena disponibilidad

para llevar a sus hijos al entrenamiento.
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Por otro lado, el 69.1% de los encuestados busca un servicio de 20 dolares al
mes y ademas buscan que la tendencia de las clases fuera mas de diversion y

estilos de natacion.

El proyecto deberia ser publicitado en redes sociales ya que el 72.7%
corresponde a este medio, también en pagina web e instituciones educativas
haciendo una estrategia entre la entidad educativa y el complejo acuatico. Para
mas comodidad de los usuarios el complejo debera estar ubicado en el norte de

la capital (78.2% mencioné el norte de Quito)

El 94.5% de padres de familia encuestados estarian interesados que sus hijos
practiquen natacion y waterpolo. Esto nos da apertura y acogida al proyecto por
parte de estos clientes potenciales, ademas cabe decir que las instalaciones

deben cumplir con todos los requisitos y necesidades de los usuarios.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing es la orientacion que dirige las acciones del
marketing mix, en el caso del presente plan de negocios, la estrategia de
marketing se establece en la combinacion del producto y mercado. El producto
gue se comercializa es la ensefianza deportiva concentrada en la natacion, el
cual tiene un alto atractivo para el mercado de nifios y nifias entre 5 y 12 afios
de la ciudad de Quito; en el caso del mercado, la industria de ensefianza
deportiva es altamente competitiva, por lo que, esta combinacion de producto
atractivo y mercado competitivo permite establecer una estrategia de marketing

ofensiva, la cual significa invertir para entrar en nuevos mercados.

Para llevar a cabo esta estrategia ofensiva de invertir en nuevos mercados, se
prevé la creacion de un parque acuatico que desarrollara destrezas y habilidades
en los nifios en el medio acuatico, esto como premisa para posteriormente

introducirse a la natacion y waterpolo respectivamente.
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El complejo cuenta con los mejores equipos acuaticos de la ciudad debido a sus
materiales de calidad y especializacion del deporte, ademas brinda clases de
natacion y waterpolo con instructores especializados en el extranjero en estas
disciplinas deportivas, para proponer un método de ensefianza innovadora que
motive y divierta al cliente practicando valores de formacion integral como
honestidad, solidaridad, compafierismo, responsabilidad y confianza ademas de

tener un alto nivel de aprendizaje de los deportes acuéticos antes sefialados.

Para delinear la estrategia ofensiva de marketing para ingresar en nuevos
mercados, se debe complementar con una estrategia de segmentacion de nicho
de mercado, lo cual permita, dividir al mercado en segmentos de personas con

intereses homogéneos y que compartan las mismas necesidades.

Estas necesidades se encaminan al servicio de ensefianza brindado por los
mejores profesionales de la rama con un concepto y vision diferente a los demas

complejos acuéticos.

5.1.1 Mercado objetivo

De acuerdo a la informacion obtenida en la investigacion cuantitativa, el mercado
objetivo esta compuesto por nifios y nifias 5 a 12 afios de edad que realicen
actividades fisicas y residan en el sector norte de la ciudad Quito, su composicién
socioeconémica pertenezca a la clase media y practiquen algun tipo de deporte
regularmente. El detalle del mercado objetivo es la siguiente:

Tabla 10.
Mercado objetivo

TIPO .
3 CARACTERISTICAS PLAZA HABITANTES
SEGMENTACION
Pais Ecuador 16.528.730
Segmentacion Provincia Pichincha 2.809.884

Geogréfica

Cantén Quito 2.444.599
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Segmentacion Nifios y nifias entre 5y 12 afios que residen en el 291.910
Demografica norte de la ciudad de Quito '
Segmentacion - o se media 34% 99.249
Socioeconomica
Seg.mentfsl clon Disposicioén a practicar deporte 70% 69.474
Psicografica

En base a esta informacién el mercado objetivo esta constituido por 69.474 nifios

y nifias que residen en el norte de la ciudad de Quito.

5.1.2 Propuesta de valor

Para exponer la propuesta de valor del plan de negocios se utiliza el modelo de

lienzo basado en la metodologia Canvas:

Tabla 11.

Propuesta de valor

Asociados
clave

Proveedores de
materiales
deportivos
acuaticos

Entrenadores
capacitados en
técnicas de
ensefianza
enfocadas en
infantes

Padres de
familia que
estan

dispuestos a
enviar a sus
hijos a la
academia

Comunidad que
demanda nifios
y nifias se
dediquen a

Actividades
clave

Seleccion de
proveedores Yy
construccion del
complejo
deportivo
acuatico

Metodologia de
ensefianza
enfocado en
infantes

Seleccion de
docentes
especializados

Recursos clave

Instalaciones
deportivas
acuaticas.

Propuesta de valor

Ofrecer un servicio de
entrenamiento deportivo
enfocado en el
perfeccionamiento de las
personas con conocimiento
de natacién en actividades
vinculadas con el waterpolo,
mediante el enfoque de
docentes especializados en el
trabajo con infantes. Es
importante contar las
instalaciones acuaticas
adecuadas para que los nifios
y nifias sientan la comodidad
para desarrollar sus
facultades motrices

Relacién
con los
clientes

Atencién

diferenciada
por parte de
los docentes

Reportes
mensuales
del progreso
de cada
alumno

Canales

Alianzas
estratégicas
con

Segmento de
clientes
Nifios y nifas

entre 5y 12 afos
que residan en la
zona norte de la
ciudad de Quito,
pertenezcan a la
clase media vy
practiquen
deportes
regularmente.
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actividades de

esparcimiento
sano Talento humano

calificado y
especializado

Estrategias de
comunicacion
con el mercado
objetivo

Estructura de costos

Gastos por salarios docentes

Gastos administrativos

instituciones
educativas

Redes
sociales

Péagina web

Fuente de ingresos

Inversién inicial de los accionistas

Financiamiento externo de
proveedores o] institucion
financiera

Ingreso por ventas

5.2. Mezcla de marketing

5.2.1. Producto

El producto es el grupo de caracteristicas reales o percibidas que permite a los

consumidores satisfacer sus necesidades, sean estos bienes duraderos o no

duraderos (Czinkota, 2012). En el caso del presente plan de negocio se refiere

a un servicio de entrenamiento deportivo enfocado en los nifios y nifias entre 5y

12 afos que practiquen deportes regularmente.

Atributos

Parque acuatico desmontable (obstaculos, laberintos, tunel inflable, mini

toboganes, resbaladeras, escaleras, totter inflable, entre otros equipos) que

permita la movilizacion dentro de las instalaciones de acuerdo a la necesidad

gue se requiera en cada sesion deportiva.
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Implementos deportivos de Udltima generacion (tablas, aletas, pull boys,
cinturones, snorkel, palas o0 manoplas, barras de flotacion, colchonetas flotantes,
gomas elasticas y articulos relacionados) que ayuden a garantizar este método
moderno de ensefianza acuatica, ademas de caracterizarse por su nivel alto de

seguridad para €l usuario.

Figura 6. Destrezas y técnicas acuéticas
Tomado de: UDYAT SPA CLUB

Sin duda, muchos de los elementos antes mencionados se deben importar por
lo que no existe material similar en el medio deportivo. Esto se complementa con
el personal altamente capacitado en ensefianza y pedagogia, ya que son
calificados para tratar con grupos de nifios por lo que garantizan la educacién
deportiva por medio de valores. Los profesionales son especializados en

deportes acuaticos como el waterpolo y natacion de competencia.
Branding

Logotipo: El disefio del logotipo esta representado por una persona realizando
la practica de natacién, en relacién con los colores se utiliz6 aquellos que
representan el agua, en este el color azul y el turquesa para representar el cielo
y el aguay el color blanco que representa a la persona, con el color azul se busca
transmitir un mensaje de confianza y seguridad a los participantes de las
practicas deportivas, el color turquesa para dar tranquilidad y un toque de
frescura y por ultimo el color blanco para sugerir limpieza, pureza y simplicidad.

El disefio del logo se presenta en la siguiente figura:
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AQUASPORT

Figura 7. Logotipo del complejo

Slogan: Fortalece tu espiritu deportivo.

Se selecciond este slogan con el fin de incentivar a las personas a realizar

practicas deportivas acuaticas.

Soporte: Para brindar asistencia a los padres de familia se prevé mantener un
horario de atencion especifico para padres en las oficinas de la empresa en
donde se pueden realizar consultas, solventar inquietudes al capacitador y este
a su vez dar un feedback del participante respecto del seguimiento realizado en
las practicas acuéticas. De igual manera a través de la linea telefénica la
recepcionista de la empresa estara presta para atender con gusto a los padres
de familia y participantes sobre cualquier duda o problema que se presente con

el participante o con las practicas deportivas.
5.2.2. Precio

Estrategia de precio

El Complejo de entretenimiento y deportes acuaticos utilizara una estrategia de
MAas por menos, es decir se ofrecera mayores prestaciones 0 mejores servicios

a un precio menor que la competencia.

Se utilizara esta estrategia mas por menos, con el fin de ofrecer a los clientes

mas practicas deportivas acuaticas en el complejo de entrenamiento a un precio



32

mas bajo que la competencia, en este caso, la combinacion de deportes
acuaticos especializados en natacién de competencia y waterpolo brinda mas
beneficios a los alumnos que los centros que ofrecen cada una de estas técnicas

deportivas por separado.

Los precios de la competencia se detallan a continuacion:

Tabla 12.
Estrategia de precio
LAS REGATAS GALO YEPEZ KAERSAM AQUASPORT
Mensualidad $ 35,00 $ 50,00 $ 45,00 $ 40,00

Considerando los precios de la competencia, asi como la estrategia mencionada
anteriormente se determind que el precio para la mensualidad por la utilizacién
de los servicios del complejo de entretenimiento y deportes acuaticos sea de un
10% menor que el promedio de la competencia en este caso la mensualidad sera
de $40,00, y el costo por la inscripcion seran de $20,00 que deben pagar una

sola vez al ingresar al complejo.
Estrategia de ajuste

Una vez gue el servicio tenga una aceptable participacién dentro del mercado de
la ciudad de Quito, se utilizara la estrategia de ajuste de precios por descuento
y compensacion en la cual la empresa optara por ofrecer descuentos por
temporada o en meses que la demanda del servicio disminuya. Esta estrategia
se llevara a cabo reduciendo temporalmente los precios de la mensualidad o

promociones en el pago de la inscripcion.
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5.2.3 Plaza
Estrategia de distribucion

Se utilizara una estrategia de distribucion directa o exclusiva que se refiere a que
“‘No existen intermediarios para hacer llegar el servicio al consumidor final”
(Kotler & Armstrong, 2013).

El servicio ofrecido en el complejo de entrenamiento y deportes acuaticos sera
entregado al cliente de manera directa, los alumnos recibirdn las clases de
preparacion en natacién y waterpolo por medio de un instructor quien sera un
profesional capacitado con experiencia en el campo deportivo, el contacto y la
relacion serd manejada directamente por el instructor y el alumno en las

instalaciones que se determine para el efecto.

Localizacion

Por cuestiones de costos en la construccion de una infraestructura adecuada
para el funcionamiento del complejo se ha visto necesario que el servicio de
preparacion en deportes acuaticos como la natacibn de competencia y el
waterpolo sean dictados en instalaciones de otras empresas que brinden
servicios similares ubicados en el sector norte de la ciudad de Quito que el valor
de arriendo de sus instalaciones oscile entre $700 y $800 mensuales, este costo
comprende el uso de las piscinas, lockers, bafios con duchas y vestuarios, el
horario establecido para el uso dependeré de la negociacién que se realice con
los clubes de natacion como Kaersam, Las Regatas, Galo Yépez.

Sin embargo, se ha realizado un sondeo previo en donde se ha determinado los
horarios de disponibilidad de las instalaciones en relacion con las politicas de las

instalaciones

Tabla 13.
Horario de atencién y espacio utilizado
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X
HORA GRUPOS Mo. INSTRUCT. x
6:00 x
7:00 x
8:00 x
9:00 x
10:00 . 2 x
11:00 CURSOS DE NATACION UNIDADES > x

13:00 EDUCATIWVAS. 5 a s
13:00 1 x| X
14:00 1 x| X
15:00 1 x| X
16:00 1 x| X
17:00 x| X
18:00 x| X
19:00 x| X
20:00 X | X

Color blanco/X: espacio y horarios utilizados por la administracion.
Color azul/amarillo: espacio y horarios utilizado por Aquasport.

También, se contara con un punto de venta donde los clientes podran acercarse
para obtener informacion de las actividades deportivas, inscribirse y pagar las
mensualidades, en este sitio se ubicara el area administrativa de la empresa,
para la ubicacion de las oficinas se ha seleccionado el sector norte de la ciudad,
especificamente en las Av. Eloy Alfaro y Amazonas, por ser un sector céntrico,
donde existe gran afluencia de peatones y esta cerca de centros comerciales y
financieros, el costo del arriendo de la oficina es de $400,00, el area es de 60
mts2, comprende dos ambientes, un bafio y un garaje para visitas, de acuerdo

con informacion obtenida de la pagina plusvalia.

5.2.4 Promocion

Estrategia promocional

Se utilizara la estrategia de atraccidn o pull, la misma que es una “estrategia de
promocién donde las empresas requieren generar publicidad y promocion entre

los consumidores, para lograr que los consumidores finales adquieran el
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producto, creando un vacio de la demanda que “atraiga” el producto a lo largo
del canal” (Kotler & Armstrong, 2013)

Esta estrategia requiere que el complejo de entretenimiento y deportes acuaticos
realice varias actividades de promocién con el fin de atraer la atencién de los

clientes, las actividades de promocién son las siguientes:
Publicidad

Se dard a conocer el servicio que ofrece Aquasport a través de diferentes medios
y motivara a través de ellos la necesidad de adquirir el servicio. Para ello, la
empresa busca que el mercado objetivo reciba informacion del servicio que
ofrece la empresa, asi como los beneficios de realizar las préacticas, para ellos
se utilizaran como medios de comunicacién promocional los digitales con la
creacién de una web, redes sociales, marketing directo, relaciones publicas y
promocién en ventas, a continuacion, se presenta una descripcion de lo

mencionado:

» Medios digitales

Desarrollo pagina web: Actualmente el uso de los medios digitales se ha
convertido en una necesidad para las empresas que buscan promocionar
sus servicios, por lo que la empresa disefiard una pagina web para mantener
una relaciébn mas interactiva con el usuario, para lo cual se contratara los
servicios de un disefador, el formato de la pagina sera sencillo de manera
gue los usuarios puedan navegar facilmente y cuenten con la informacién
gue buscan, en la web se colgara informacién de las practicas deportivas
acudticas, la filosofia empresarial como: quienes somos, mision, vision y
objetivos, respecto del servicio informacion de cada practica asi como los
beneficios y ventajas para el organismo, horarios de las clases, informacion
de los instructores con su curriculum y experiencia, es importante que la web
sea visual para ello se dispondra de una galeria de fotos. El disefio de lo
requerido para la pagina web tendra un costo de $350 y sera pagado al inicio

del proyecto.
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» Redes sociales: Para manejar la publicidad en redes sociales se ha
seleccionado la plataforma de Facebook, esta es una herramienta digital muy
popular con gran cantidad de usuarios, por lo que se considera adecuada
para promocionar el servicio. Se realizaran campafas publicitarias a través
de una fanpage que contenga la informaciéon de Aquasport, beneficios,
horarios de clases y los precios que correspondan a cada técnica. La
publicidad en redes sociales es muy importante para la empresa ya que en
la investigacion de mercado se determind que los encuestados prefieren
recibir informacion por medio de las redes sociales. Se estima realizar un

gasto mensual de $200 anuales.

» Relaciones Publicas

AQUASPORT estara presente en ferias y eventos deportivos donde se
pueda promocionar las practicas acuaticas y que las personas se familiaricen
con la marca, se entregaran a los interesados volantes, este tipo de

publicidad busca estimular las ventas de la empresa.

> Material Promocional

Se hara uso de volantes para ser entregados en el sector norte de Quito, los
mismos tendran informacién importante de los deportes acuaticos, técnicas,
beneficios, caracteristicas, ubicacion de la empresa y datos de la pagina web
y redes sociales. Este material tendra un costo de $250 anuales por 2000

volantes.

» Promocién en ventas

Para fidelizar al cliente e incentivar a que los participantes del complejo
traigan a mas personas interesadas en recibir el entrenamiento en deportes
acuaticos, se utilizara como herramienta la promocién 2x1 en el pago de la

matricula.
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5.2.5 Proyeccion de costos del Plan de Marketing

En la siguiente tabla se realiza un costeo del plan de marketing propuesto

anteriormente:

Tabla 14.
Costeo plan de marketing

Iltem Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Disefio de pagina web 350,00 - - - -
Mantenimiento pagina web - 228,00 234,84 241,89 249,14
Dominio y hosting - 98,00 117,42 120,94 124,57
redes sociales 2.400,00 2.472,00 2.562,72| 2.656,77 | 2.754,28
Volantes / Flyers 500,00 250,00 250,00 500,00 259,15
Disefio de marca 300,00 - - - -
Relaciones publicas 1.800,00 1.865,88 1.934,36 | 2.005,35| 2.078,95
Total: 5.350,00 4.913,88 5.099,34 | 5.524,95| 5.466,08

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misioén

Somos un complejo deportivo ubicado en la ciudad de Quito, encargado de
coordinar y acompaniar la actividad fisica a través de la practica de deportes
acuaticos, con implementos de calidad y especializados en la capacitacion de
nifios y adolescentes. Nuestra filosofia se fundamenta en la promocion de la
satisfaccion del cliente, la motivacién del personal y el crecimiento de la

comunidad.

6.1.2 Vision

El complejo deportivo dentro de 5 afios sera una entidad referente y lider en
ensefianza infantil en la ciudad de Quito, altamente competitivo y reconocido a
nivel nacional, contard con procesos de mejora continua, que servirdn de

referencia entre centros de recreacion deportiva a nivel local, enfocados en la
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preparacion deportiva de los nifios y adolescentes con un alto staff de

instructores capacitados y de gran experiencia.

6.1.3 Objetivos de la organizacion

En base a la metodologia SMART para el planteamiento de objetivos se han

definido para la empresa los siguientes objetivos:

Objetivos a largo plazo

Tabla 15.
Objetivos a largo plazo

Objetivos Indicador Meta

Incrementar las ventas del centro deportivo, de
manera gradual para que al término de los

. . N 7 indice de ventas 18%
cinco primeros afios el crecimiento llegue a un
18%.
Crecer en 37% el numero de clientes activos| Indice de crecimiento de 37%
en un periodo de 5 afios, siendo la base el clientes
primer afio.
Recuperar la inversion al 100% en un periodo 54 mesesy
de 54 meses (referenciales y ajustables), Recuperacién de capital 100% de
contando desde el primer mes de invertido capital
funcionamiento del centro deportivo. invertido

Incrementar para el afio 2022, 20% de
rentabilidad sobre el capital, mejorando el Retorno sobre activos 20%
rendimiento de los aportes para los socios.

Objetivos a corto plazo

Tabla 16.



Objetivos a corto plazo
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Objetivos

Indicador

Meta

Mantener el incremento de los gastos
generales en un valor menor al 5% en el afio

tres.

Costos de operacion

Menor al 5%

En el tercer afio de operacién incrementar el
uso de las instalaciones en un 70% de la

capacidad instalada

Capacidad instalada

70%

Incrementar a partir del mes trece un
instructor adicional para las practicas

deportivas

Personal

1 instructor

adicional

6.2. Plan de Operaciones

6.2.1. Procesos requeridos para el funcionamiento de la empresa

Entre los principales procesos que se han previsto para que la empresa funcione

adecuadamente y desarrolle apropiadamente sus operaciones, se distinguen los

siguientes:

Procesos principales o estratégicos

Estos procesos hacen referencia a las actividades vinculadas con los servicios

gue presta el complejo de entretenimiento y deportes acuaticos: Entrenamiento

y Marketing y Ventas.

e Entrenamiento: Preparacién de las clases de natacion y waterpolo

e Marketing y Ventas: Proceso de promocionar y vender el servicio de la

empresa al mercado objetivo con el fin de llegar a la mente de los clientes

gue busca entrenarse en natacion y waterpolo.



Procesos secundarios
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Los procesos secundarios son aquellos que proveen los recursos necesarios

para que se ejecuten los procesos principales de la empresa. Estos son:

e Logistica interna: Se refiere al

contacto con proveedores Yy el

aprovisionamiento de equipos, insumos y materiales que requiere el

complejo para poder entregar el servicio de preparacion y entrenamiento en

natacion y waterpolo.

e Administracion y Finanzas: Se

refiere a

administrativos y financieros de la empresa.

Los procesos principales y secundarios se identifican en la siguiente figura:

PROCESOS PRINCIPALES

la gestion de

ENTRENAMIENTO

(Preparacion y
entrenamiento en
natacion y waterpolo)

NECESIDAD DEL
CLIENTE

MARKETING Y
VENTAS (Publicidad,
fuerza de ventas y
promocion)

ENLEINONEl

LOGISTICA INTERNA
(Contacto proveedores,
provision de equipos)

GESTION ADMINISTRATIVA
FINANCIERA

Figura 8. Procesos principales y secundarios

6.2.2 Ciclo de operaciones

b2

NOIJJV4SILVYS

recursos

El ciclo de operaciones de Aquasport inicia cuando el interesado llega a las

oficinas de la empresa a buscar informacion sobre las clases y entrenamiento

hasta el momento en que recibe la clase requerida.
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e Solicitud del servicio

Solicitud informacién servicio Aquasport

Cliente Recepcion

Llega a oficinas de
Aquasport

Solicita informacién
de las clases de
natacion y
waterpolo

Recibe al
interesado

Brinda informacion
sobre las clases de
natacion y

waterpolo

inscribirse en el

Toma datos para la
inscripcion y
factura

Emite factura a
nombre del cliente

Paga el costo de la
inscripciény la
mensualidad

Recibe el pago y
entrega la factura

Escoge horario y
dia de clases

Tiempo estimado :
29 minutos

Figura 9. Diagrama de flujo Procesos solicitud servicio

La persona interesada se acerca a las oficinas de Aquasport para solicitar
informacion y posiblemente a inscribirse en las clases de natacion o waterpolo,
la recepcionista recibe calurosamente al cliente y le provee toda la informacién

sobre las clases, desarrollo de las clases, equipos que se utilizan en el
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entrenamiento, caracteristicas del servicio, beneficios y ventajas de recibir el
entrenamiento y por ultimo horario de clases y precios, indica al cliente la
direccion del complejo donde recibira las clases. Entregada toda la informacion,
la persona interesada realiza la inscripcién, paga la mensualidad, escoge el
horario y dia de clases, la recepcionista realiza la factura, recibe el pago y
acompanfa al cliente a la salida despidiéndose y agradeciéndole por confiar en

Aquasport.
e Prestacion del servicio

El cliente llega al complejo para recibir las clases de natacién o waterpolo, se
dirige a los vestuarios para cambiarse con la ropa de bafio, en caso de requerir
utiliza los lockers para dejar sus pertenencias, el instructor recibe al alumno y
realizan con todos los participantes un calentamiento previo antes de ingresar a
la piscina y que la actividad en un medio acuético propone un trabajo de mayor
participacion del sistema motor para desarrollar la coordinacién global por lo que
debe estar preparado adecuadamente, segun lo que indique el instructor se
utilizan los implementos deportivos de dltima generacion (tablas, aletas, pull
boys, cinturones, snorkel, palas o manoplas, barras de flotacién, colchonetas
flotantes, gomas elasticas) finalizada la clase el alumno se dirige a las duchas
luego a los vestidores, recoge sus pertenencias y sale del complejo. El tiempo

estipulado para las clases son de 90 minutos.

En el siguiente diagrama de flujo se presenta el proceso ofrecido por Aquasport

a los clientes:



Proceso: Servicio de clases de natacion

Cliente

Llega al centro de
natacion

Se dirige a los
vestuarios

Deja sus
pertenencias en los
lockers

Alumno se dirige a
las duchas

Luego a los
vestidores, recoge
sus pertenencias

Se dirige a la salida

Fin servicio de
entretenimiento

Instructor

Recibe a los
alumnos

Realiza un
calentamiento
previo

Ingreso a la piscina

Propone una mayor
participacion del
sistema motor

Se utilizan
implementos
deportivos

Instructor finaliza la
clase

Tiempo estimado:
90 minutos

Figura 10. Diagrama de flujo Procesos de servicio
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6.2.3 Infraestructura requerida para el funcionamiento de la organizacién

Como ya se mencion6 anteriormente Aquasport realizara las negociaciones con

empresas que prestan el servicio de natacion y estdn adecuadamente equipadas

para el arrendamiento de sus instalaciones, debido a esto no se dispone de

infraestructura a mas de las oficinas administrativas.

6.2.4 Maquinaria y equipos requeridos para el funcionamiento de la

organizacion

El valor de inversion en maquinaria y equipos para la operacion del complejo de

entrenamiento y practicas acuaticas asciende a $24.888,00

Tabla 17.
Inversién en maquinaria'y equipo
ftem (5 ﬁ'&t;(éi‘i) Unitano | Costo Total

Flotadores en forma de tubo 50 8 400,00
Aletas (pares) 36 36 1.296,00
Juegos inflables de ensefianza 36 200 7.200,00
Juguetes de ensefianza 36 30 1.080,00
Pullboys 36 10 360,00
Tablas 36 10 360,00
Colchonetas flotantes 24 192,00
Gomas eléasticas 36 180,00
Manoplas 36 180,00
Snorkel 36 15 540,00
Cinturones 36 20 720,00
Palas o manoplas 36 15 540,00
Pelotas para waterpolo (400 gms y 70 cmts) 24 50 1.200,00
Arcos para waterpolo 12 120 1.440,00
Red 8 25 200,00
Carrileras 36 250 9.000,00

TOTAL: 24.888,00
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6.3. Estructura Organizacional

6.3.1. Estructura legal propuesta

La empresa ser& constituida mediante la forma legal de compaiiia limitada, la
razén social de la empresa es AQUASPORT, el representante legal es David
Méndez y el objeto social de la empresa es la prestacion de servicio de
recreacion deportiva en complejos acuaticos. Esta estructura legal ha sido
seleccionada ya que es la que mas se adapta a las necesidades de la empresa
para iniciar sus operaciones, el tramite de constitucion se hara en base a lo
dispuesto por la Superintendencia de Compaiiias tomando en consideracion el

Art. 92 de la Ley de Compalfiias con relacidon a las compafias limitadas.

6.3.2. Disefio organizacional

En cuanto al disefio organizacional para la empresa se ha propuesto el
organigrama plano, el mismo que no dispone de mandos o jefes intermedios,
todos los cargos responden a una sola direccion, este disefio de cargos permite
qgue las personas respondan por el desarrollo de sus funciones, para esto se
requiere contar con personal capacitado y el mas adecuado para ocupar el cargo

y contribuyan con el desarrollo de la empresa.

6.3.3. Organigrama funcional

Los cargos disefiados para que la empresa pueda desarrollar sus operaciones y
en conformidad con el disefio organizacional (plano) son los siguientes:
administrador (1), recepcionista (1), instructores natacién (1) e instructores de

waterpolo (1), el organigrama se muestra en la siguiente figura:



Gerencia General (1)

Recepcionista (1) ke

Area de waterpolo (1)
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Area de natacion (2)

Figura 11. Organigrama

Se contratara los servicios externos de un contador para el manejo y control

contable de la empresa.

Conforme los cargos creados en el organigrama se ha previsto la descripcion de

funciones para cada uno, tal y como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 18.

Funciones del personal

Desarrollar estrategias de comercializacion.

Representacion legal y judicial de la empresa

Cargo Reporta Principales funciones Perfil académico
Planificar, organizar y dirigir las operaciones de | Titulo de tercer
la empresa. nivel en

o o ] Administracion de
Gerente o Administrar los recursos administrativos y
Accionistas | ) Empresas o
General financieros.

carreras afines con
conocimiento del

tema deportivo
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Cursando estudios
Atencién a los clientes y socios del centro. .
superiores en
Gerencia |Facturaciony cobro de mensualidades. carreas afines a
Recepcionista - L
. - Administracion de
General | Apoyo a la Gerencia General. Pago de némina.
Empresas
Coordina el servicio de limpieza del centro.
Estudios
Instructor de s ~ |Guiar y asesora de forma permanente a los superiores de
erencia e
natacion y G I alumnos, su permanencia esta en el sector de | educacion fisica en
enera .
waterpolo piscinas y en la atencion a los clientes. el extranjero

Los gastos de personal en los que incurrira la empresa se detallan en la siguiente

tabla:
Tabla 19.
Gastos de personal
Cargo Salario mensual Costo empresa Costo anual
mensual
Administrador 900,00 1.114,93 13.379,20
Recepcionista 450,00 572,76 6.873,10
Instructores (3) 500,00 1.899,00 22.788,00

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

La empresa centra su actividad econOmica en prestar servicios de ensefianza

acuatica, la misma considera, para la estimacion y proyeccion de ingresos, una

capacidad instalada de maximo 288 estudiantes por dia, esta capacidad no
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podré ser utilizada al 100%, y se ira dosificando su ocupacion mes a mes de
acuerdo con las necesidades propias de la empresa y requerimientos de
mercado; es asi que en la siguiente tabla se presenta la capacidad instalada a

ocupar los primeros 60 meses:

Tabla 20.
Proyeccidn de ingresos

Afio | Mes Capacidad Afio | Mes Capacidad Afio | Mes Capacidad Afo | Mes Capacidad Afo | Mes Capacidad

1 30% 13 63% 25 65% 37 68% 49 70%

2 30% 14 63% 26 65% 38 68% 50 70%

3 35% 15 63% 27 65% 39 68% 51 70%

4 35% 16 63% 28 65% 40 68% 52 70%

5 40% 17 63% 29 65% 41 68% 53 70%

1 6 40% 5 18 63% 3 30 65% 4 42 68% 5 54 70%
7 50% 19 63% 31 65% 43 68% 55 70%

8 50% 20 63% 32 68% 44 68% 56 70%

9 50% 21 63% 33 68% 45 68% 57 70%

10 55% 22 63% 34 68% 46 68% 58 70%

11 55% 23 63% 35 68% 47 68% 59 70%

12 60% 24 63% 36 68% 48 68% 60 70%

La proyeccion de servicios considera esta capacidad instalada, mientras que la
proyeccion de los precios se centra en la inflacion promedio de los ultimos cinco

afos, segun datos del Banco Central del Ecuador, que es de 3,66% anual.

Tabla 21.
Inflacion promedio

Ano 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5

Ingresos anuales | 63.310 93.439 | 102.511 | 108.602 | 117.380

7.1.2 Proyeccion de gastos

El presente estudio, al centrar su analisis en una empresa de servicios, no cuenta
con costo de produccion, por lo tanto, la programacion de egresos se centra en

gastos, los que, para un mejor tratamiento se los divide en:

e Gastos de personal, que incluyen sueldos y beneficios sociales; estos son

proyectados considerando la inflacion del 3,66% anual
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e Gastos generales, que corresponden a gastos de administracion y venta;

y al igual que los gastos de personal, estos son proyectados considerando

la inflacion.

Tabla 22.
Proyeccidn de gastos

Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Gastos sueldos 35.444 | 47.503 | 48.153 | 50.907 | 52.703
Gastos generales 23.900 | 24.817 | 25.732 | 26.915 | 27.641
Gastos de depreciacion 1.168 1.094 1.094 724 724
Gastos de amortizacion 300 300 300 300 300

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

En el proyecto en estudio la inversion inicial alcanza los $38.232,07, esto

incluyendo capital de trabajo, sin embargo, el capital de trabajo, sera analizado

en el punto siguiente:

Tabla 23.
Inversién inicial
Implementacién y equipamiento 30.538,00
Gastos legales de apertura 1.500,00
Marketing inicial 650,00
Capital trabajo 5.544,07
TOTAL INVERSION INICIAL 38.232,07

7.2.2 Capital de trabajo

El capital que requiere la empresa para iniciar sus operaciones es de $ 5.544,07;

el mismo que se calcula en base las deficiencias de liquidez de la empresa en

los primeros seis meses de operacion, esta deficiencia de liquidez se obtiene de

la diferencia entre la entrada de efectivo y salidas de efectivo que se presenta en

el estado de flujo de efectivo mensual. Los requerimientos de efectivo son en el
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mes 1: $ 152, 25, mes 2: $ 1.001,79, mes 3: $ 997,57, mes 4: $ 1.306,42, mes

5:$ 950,06 y mes 6: $1.135,94.

7.2.3 Estructura de capital

Para iniciar su funcionamiento, la empresa va a considerar una inversién de
$38.232,07; misma que provendra en un 80% ($30.585,66) de fuentes propia

(socios accionistas) y el 20% restante ($7.646,41) sera financiado con un crédito

contraido con la banca privada de Quito, considerando una tasa de interés del

16% anual a cinco afios con pagos mensuales de $185,95

7.3 Proyeccién de estado de resultados, situaciéon financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados

El estado de resultados presenta un resumen condensado de ingresos y egresos

esperados, en este caso durante los proximos cinco afios; es importante

considerar que estos resultados son fruto de proyecciones y estimaciones

basadas en el mercado y la realidad de la empresa.

Tabla 24.
Estado de resultados
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

Ingresos anuales 63.310 93.439 | 102.511 | 108.602 | 117.380
UTILIDAD BRUTA 63.310 93.439 | 102.511 | 108.602 | 117.380
Gastos sueldos 35.444 47.503 48.153 50.907 52.703
Gastos generales 23.900 24.817 25.732 26.915 27.641
Gastos de depreciacion 1.168 1.094 1.094 724 724
Gastos de amortizacion 300 300 300 300 300
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E
IMPUESTOS Y PARTICIP. 2.498 19.725 27.231 29.756 36.012
Gastos de intereses 1.146 959 740 483 182
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION 1.352 18.766 26.491 29.273 35.830
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 203 2.815 3.974 4.391 5.374
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.149 15.951 22.517 24.882 30.455
22% IMPUESTO A LA RENTA 253 3.509 4.954 5.474 6.700
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UTILIDAD NETA ‘ 896 12.442 17.563 19.408 23.755

7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacién financiera presenta durante los cinco primeros afios de
funcionamiento de la organizacion, la composicién de sus activos, pasivos y
patrimonio, lo que permite a la postre efectuar analisis de ratios para medir
liquidez, eficiencia, solvencia y rentabilidad; y al mismo tiempo, determinar

politicas en cuanto al manejo de los recursos en su dia a dia.

Tabla 25.
Estado de situacion financiera
Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5

ACTIVOS 38.232| 39.366| 50.261| 66.606| 84.200| 106.153
Corrientes 6.194 8.796| 21.086| 38.825| 57.443 80.421
Efectivo 6.194 8.074| 20.339| 37.987| 56.574| 79.483
Cuentas por Cobrar - 722 746 838 869 938
No Corrientes 32.038| 30.570| 29.176| 27.781| 26.757 25.732
Propiedad, Planta 'y

Equipo 30.538| 30.538| 30.538| 30.538| 30.538 30.538
Depreciacion acumulada - 1.168 2.262 3.357 4.081 4.806
Intangibles 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Amortizacion acumulada - 300 600 900 1.200 1.500
PASIVOS 7.646 7.884 6.338 5.119 3.305 1.503
Corrientes - 1.323 1.049 1.321 1.255 1.503
Sueldos por pagar - 612 612 612 612 612
Impuestos por pagar - 712 437 710 644 891
No Corrientes 7.646 6.561 5.289 3.798 2.049 -
Deuda a largo plazo 7.646 6.561 5.289 3.798 2.049 -
PATRIMONIO 30.586| 31.482| 43.924| 61.487| 80.895| 104.650
Capital 30.586| 30.586| 30.586| 30.586| 30.586 30.586
Utilidades retenidas - 896 13.338| 30.902| 50.309 74.064
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De acuerdo con el balance presentado, es importante recalcar los siguientes

aspectos.

e La politica, en cuanto a crédito y cobranza de la empresa es: un 90% de

las ventas en efectivo y el 10% a crédito a 30 dias plazo.

e Las utilidades que se generen, por politica interna no seran distribuidas,

sino que serviran para el crecimiento y la expansion de la organizacion

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo analiza entradas y salidas de efectivo en el afio; el

mismo se presenta para los cinco primeros afos de funcionamiento, y de

acuerdo con los resultados obtenidos, se esperan flujos positivos para estos

periodos analizados.

Tabla 26.
Estado de flujo de efectivo

ANOS Afo 0 Aol | Afio2 | Afo3 | Afio4 | Afo5
Actividades Operacionales 2.965 13.538 19.139 20.336 24.959
Utilidad Neta 896 12.442 17.563 19.408 23.755

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 1.168 1.094 1.094 724 724

+ Amortizacién 300 300 300 300 300

-ACxC (722) (24) (92) (31) (69)

- A Inventario PT

- A Inventario MP

- A Inventario SF

+ A CxP PROVEEDORES

+ A Sueldos por pagar 612 0 0

+ A Impuestos 712 (275) 273 (66) 248
Actividades de Inversion (32.038)

- Adquisicién PPE e intangibles (32.038)

Actividades de Financiamiento 38.232 (1.272) (1.491) (1.748) (2.049)
+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 7.646 6.561 | (1.184) | (1.491) | (1.748) | (2.049)
- Pago de dividendos
+ A Capital 30.586

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 6.194 1.880 12.265 17.647 18.587 22.909

EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 6.194 8.074 20.339 37.987 56.574

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 6.194 8.074 20.339 37.987 56.574 79.483
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7.3.4 Flujo de caja del proyecto

En este flujo se presentan las entradas y salidas de caja que han sido
programadas, de acuerdo con las operaciones de la empresa, sin embargo, en
este flujo no se considera el crédito recibido al iniciar las operaciones, por lo

tanto, el flujo del proyecto, es un flujo sin financiamiento.

Tabla 27.

Flujo de caja del proyecto

ANO 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. 2.498 19.725 |27.231 |29.756 |36.012
Gastos de depreciacion 1.077 [1.094 [1.094 |755 724
Gastos de amortizacion 300 300 300 300 300
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 203 2.815 3.974 4.391 5.374
22% IMPUESTO A LA RENTA 253 3.509 4.954 5.474 6.700
I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO

(F.E.O) 3.419 14.796 [19.698 |20.946 |24.961

INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO | (650) - - - - -

VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - | (786) [151 (356) |64 (308)
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO

NETO - |- - - - 1.235
II. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO

NETO (650) (786) |151 (356) |64 927
INVERSIONES (32.038) | - - - - -

RECUPERACIONES - |- - - - -

Recuperaciéon maquinaria - |- - - - 6.578

Recuperacién vehiculos - |- - - - -

Recuperacién equipo de computacion - |- - - - 550
Ill. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (32.038) | - - - - 7.128
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (32.688) | 2.632 | 14.947 |19.342 |21.010 |33.016

De acuerdo con los resultados presentados, se espera contar con saldos

favorables a lo largo de los cinco primeros afos de funcionamiento.
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7.4 Proyeccion del flujo de caja del inversionista, calculo de latasa de

descuento y criterios de valoracion

7.4.1 Proyeccion del flujo de caja del inversionista

En este flujo se presentan las entradas y salidas de caja que han sido

programadas, de acuerdo con las operaciones de la empresa, sin embargo, y a

diferencia del flujo del proyecto, en este si se considera el crédito recibido al

iniciar las operaciones, y sus resultados al ser comprados con el flujo del

proyecto permite al inversionista tomar una mejor decision, sobre la conveniencia

0 no de endeudarnos.

Tabla 28.

Flujo de caja del inversionista
ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA DEL
PROYECTO (32.688) 2.632 14.947 19.342 21.010 33.016
Préstamo 7.646 - - - - -
Gastos de interés - (1.146) (959) (740) (483) (182)
Amortizacion del capital - (1.085) (1.272) (1.491) (1.748) (2.049)
FLUJO DE CAJA DEL
INVERSIONISTA (25.042) 401 12.715 17.111 18.779 30.785

De acuerdo con los resultados presentados, se espera contar con saldos

favorables a lo largo de los cinco primeros afios de funcionamiento.

7.4.2 Célculo de la tasa de descuento

La tasa de descuento, representa la base para la toma de decisiones, sobre la

conveniencia o no del proyecto, y su calculo considera los siguientes parametros:
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Tabla 29.
Calculo de latasa de descuento
DATOS )
Tasa libre de riesgo 3,07%
Rendimiento del Mercado 9,90%
Beta 0,92
Beta Apalancada 0,76
Riesgo Pais 6,89%
Tasa de Impuestos 22,00%
Participacién Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razén Deuda/Capital 25%
Costo Deuda Actual 16,00%
Precio Dow Jones
08-jun-17 21.182,00 Hace 5 Aios 13.211,00
TASAS DE DESCUENTO
WACC 16,13%
CAPM 17,51%

Esto quiere decir, que lo minimo que el inversionista desearia recibir por su
inversion es 16,13%, todo rendimiento por encima de esta tasa, indica que el

proyecto sera aceptado.

7.4.3 Criterios de valoracion

Con la finalidad de determinar la factibilidad financiera de un proyecto, se definen
criterios de evaluacion, en lo que respecta al presente proyecto, los criterios que

seran analizados son:

Valor Actual Neto: Mide los flujos futuros en dinero de hoy, si el resultado es
mayor a cero, el proyecto se acepta, si el resultado es cero, esto nos indica que
la rentabilidad del proyecto es la tasa de descuento y si el resultado es menor a
cero, indica que el proyecto no genera ni la minima tasa esperada, por lo tanto

se debe rechazar el mismo

Periodo de Recuperacion de la Inversion: como su nombre lo indica, este
evaluador permite calcular el nimero de afos, meses y dias en los cuales se

recuperara la inversion realizada.
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Tasa Interna de Retorno: Mide el rendimiento de los flujos en el tiempo, este al
ser comparado con la tasa de descuento, permite conocer si se tendra, mayor,

igual o menor rendimiento que lo minimo esperado.

Los resultados de estos evaluadores se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 30.
Tasa interna de retorno
) EVALUACION FLUJO DEL
EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO INVERSIONISTA
$20.196,25 $18.640,92
VAN VAN
2,72 ANOS 2,59 ANOS
PRI PRI
33,75%
TIR TIR 37,62%

En ambos casos el VAN es positivo, por lo que se acepta el proyecto, la TIR es
mayor que la tasa de descuento y la inversion se recupera en un tiempo dentro

del horizonte de cinco afios, por lo que se recomienda aceptar la inversion

7.5 indices financieros

Los indices financieros, son medidas que permiten conocer la salud de la
empresa en cuento a su liquidez, solvencia, eficiencia y rentabilidad. En el caso
de los indices financieros de la industria se obtuvo de la pagina web de la
Superintendencia de Compafiias (Superintendencia de Compaiiias, 2016)

Lo resultados esperados de estos cocientes, para los préximos cinco afos se

resumen en la tabla siguiente:

Tabla 31.
Indices financieros
Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 | INDUSTRIA

LIQUIDEZ
Razon corriente 6,65 20,11 29,38 45,76 53,50 0,84
ENDEUDAMIENTO
Razon deuda / capital 25,04% | 14,43% 8,33% 4,09% 1,44% 51%
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 2,28% | 24,75% | 26,37% | 23,05% | 22,38% 7,19%
Rentabilidad sobre patrimonio | 2,85% | 28,33% | 28,56% | 23,99% | 22,70% 2,64%
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En cuanto a la liquidez, la empresa puede cubrir sus obligaciones en el corto
plazo sin problemas, este indicador a lo largo de los periodos analizados es
mucho mayor al promedio de la industria, por lo que se recomiendo canalizar
este exceso de liquidez en nuevas operaciones e inversiones que le permitan a

la empresa mantener un crecimiento sostenible y sustentable en el tiempo.

La razon de endeudamiento se encuentra acorde a la estructura de
financiamiento propuesta, y a cada vez que se paga capital e intereses de la
deuda, el pasivo disminuye, por lo que queda abierta la posibilidad de contraer
nueva deuda que, de acuerdo con la industria, puede alcanzar hasta un 50% de

sSus activos

La rotacidén de activos fijos es alta, lo cual es razonable, dado que se trata de
una empresa de servicios y la rentabilidad esperada sobre activos y sobre

patrimonio es positiva y en promedio muy superior al de la industria.

El proyecto es rentable, se recomienda su inversion y sobre todo considerar este

plan financiero una guia para la toma de decisiones.

8. CONCLUSIONES GENERALES

e En el andlisis de entornos se puede concluir que la emisién de politicas
publicas por parte del estado es un factor que impulsa el proyecto, porque
incentiva a la poblacion a la practica deportiva. Ademas el uso de la
tecnologia permite que se mejore la relacion comercial entre las empresas
y los consumidores, con el uso de redes sociales como medio de

comunicacion.

e La definicibn de encuestas masivas y el manejo de focus group, permite
realizar una investigacion de mercado, llegando a determinar que, estos
deportes (natacion y waterpolo) no estan explotados en el pais por la
escasa obtencion de medallas o titulos a nivel internacional, lo cual es una

oportunidad para el negocio ya que tan solo el 10% de la poblacion sabe
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nadar, y el 94.5% de padres de familia encuestados estarian interesados

gue sus hijos practiquen natacion y waterpolo.

El andlisis de la informacion recopilada, seleccionandola y organizada,
sobre el medio en el que se desarrolla esta actividad y sobre el mercado

permite determinar que:

v' La industria de la ensefianza deportiva se encuentra en un lugar
adecuado para ser explotado con inversion en diferentes campos

deportivos como por ejemplo la natacion y waterpolo.

v Las oportunidades de la industria son mayores que las amenazas, la
misma mantienen un crecimiento del 4,10% en promedio entre el afio
2007 y el afio 2016.

v' La natacion se encuentra dentro de los 3 deportes mas practicados

en nifios de 5-12 afos de edad.

La realizacion de un plan de marketing permite al negocio contar con una
guia en cuanto al manejo de su producto, precio, plaza, promocion y
servicio; guia que se recomienda considerar con base clave para alcanzar

un crecimiento sostenible una vez ejecutado el proyecto.

La definicion del direccionamiento estratégico del negocio (base filoséfica)
permite definir una vision y una mision empresarial, a partir de lo cual se
fijan objetivos a corto mediano y largo plazo, ademas de definir un plan de

operaciones y la estructura organizacional del negocio.

El plan financiero del proyecto permite definir las inversiones y las
operaciones del negocio, a partir de lo cual se establecen estados pro-
forma y flujos de caja, mismos que son evaluados y analizados con la
finalidad de definir la factibilidad del negocio, llegando a concluir que el
proyecto es rentable, el VAN es positivo, la TIR es mayor que la tasa de
descuento y la inversidn se recupera en un tiempo dentro del horizonte de

cinco anos.
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Anexo 1
LEY DEL DEPORTE, EDUCACION FISICA Y RECREACION
TITULO | PRECEPTOS FUNDAMENTALES

Art. 3.- De la practica del deporte, educacion fisica y recreacion. - La practica del
deporte, educacion fisica y recreacion debe ser libre y voluntaria y constituye un
derecho fundamental y parte de la formacion integral de las personas. Seran

protegidas por todas las Funciones del Estado. (Ministerio del Deporte, 2010)

TITULO A\ DEL SISTEMA DEPORTIVO
CAPITULO | DEL DEPORTE FORMATIVO

Art. 26.- Deporte formativo- El deporte formativo comprenderda las actividades
gue desarrollen las organizaciones deportivas legalmente constituidas y
reconocidas en los ambitos de la busqueda y seleccidén de talentos, iniciacion

deportiva, ensefianza y desarrollo. (Ministerio del Deporte, 2010)
TITULO V DE LA EDUCACION FISICA
Seccién 1 GENERALIDADES

Art. 81.- De la Educacion Fisica. - La Educacién Fisica comprendera las
actividades que desarrollen las instituciones de educacion de nivel Pre-basico,
basico, bachillerato y superior, considerandola como un &rea basica que
fundamenta su accionar en la enseflanza y perfeccionamiento de los
mecanismos apropiados para la estimulacién y desarrollo psicomotriz. Busca
formar de una manera integral y armonica al ser humano, estimulando
positivamente sus capacidades fisicas, psicoldgicas, éticas e intelectuales, con
la finalidad de conseguir una mejor calidad de vida y coadyuvar al desarrollo

familiar, social y productivo. (Ministerio del Deporte, 2010)
TITULO X DE LA INFRAESTRUCTURA

Art. 139.- Normas o reglamentaciones.- La planificacion, disefio, construccion,
rehabilitacion y uso comunitario de las instalaciones publicas para el deporte,

educacion fisica y recreacion a nivel nacional, financiadas con fondos del Estado,



debera realizarse, basada en las normas o reglamentaciones deportivas y
medidas oficiales que rigen nacional e internacionalmente, asi como tomando
las medidas de gestion de riesgos, bajo los més altos pardmetros de prevencién
de riesgos sismicos, con los que se autorizara la edificacion, reparacion,
transformacion de cualquier obra publica o privada del ambito deportivo.
(Ministerio del Deporte, 2010)

Anexo 2
ENTREVISTA A EXPERTOS

1. ¢Crees que la relacion del nifio en el desarrollo con el medio acuéatico
influye en las habilidades mentales y psicomotrices?

2. ¢Piensas que la natacion ayuda en la inclusiéon del nifio en la sociedad?

3. ¢Cual piensas que seria la edad mas idonea para que el nifio se inicie en
este deporte y por qué?

4. ¢Cuantas horas piensas que el nifio debe realizar esta practica deportiva
y por qué?

5. ¢Qué crees que incentiva a los padres de familia para que pongan a sus
hijos en academias de natacion?

6. ¢Qué crees que motiva a los nifios para pedir a sus padres que los sigan
llevando a estas clases de natacion y waterpolo?

7. ¢Cual es la metodologia de ensefianza mas adecuada para que en un
corto o mediano plazo los nifilos no se cansen de este deporte?
8. ¢Cual crees que es el método mas efectivo para publicitar estos servicios

de ensefanza deportiva en este caso la natacion?

9. ¢Como crees que se deberia proyectar un nifio para que realice este
deporte de manera competitiva?

10.¢,Como crees que influye la infraestructura en el aprovechamiento del nifio

para luego ser reflejado en su rendimiento?



Anexo 3

GRUPO DE ENFOQUE

1. Importancia e incidencia del futbol en otros deportes.

2. El deporte de interés para el nifio.

3. Practica de varios deportes por parte del nifio.

4. Beneficios del medio acuéatico.

5. Natacién y waterpolo en el mundo y en la sociedad.

6. Implementacion de clases de natacion en el pensum de estudio.

7. Motivacion de padres a hijos.

8. Motivacion del nifio.

9. Importancia de la infraestructura deportiva.

10.Formacién un deportista de competencia.

Anexo 4
ENCUESTAS

1. Genero

2. ¢Cuantos hijos tienes?

3. ¢Qué edad tiene tu hijo@?

4. ¢Qué deporte practica?

5. ¢Te gustaria que tu hijo practique deportes como natacion/waterpolo?

6. ¢Cuantas veces a la semana estarias dispuesto a llevar a tu hijo?

7. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar?

8. ¢Te gustaria que en su escuela tenga la oportunidad de practicar
actividades extracurriculares como natacion/waterpolo?

9. ¢Como prefieres que fueran las clases de natacion/waterpolo para tu
hijo@?

10.¢,Crees que las instalaciones juegan un papel importante en el
aprendizaje y bienestar del nifio?

11.¢:En qué lugar de Quito se te facilitaria la movilidad hacia la academia?

12.;Cbmo te gustaria informarte sobre el complejo acuatico y la academia

de ensefianza?



Anexo 5

Gréficos de las preguntas de la encuesta realizada a 50 personas:
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Marte 41 (73.2 %)
Sur
Centro
Cumbaya
Valle de los Chil....
45

¢ Como te gustaria informarte sobre el complejo acuatico y la academia de
ensenanza?

Redes sociales 44 (78.6 %)
Fagina web
Television

Radio

Yallag publicitar...

Instituciones ed. .

Otros

45









