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RESUMEN

La idea de este proyecto es implementar una compafiia de turismo deportivo
nueva en el mercado ecuatoriano. EI mercado objetivo al que sera dirigido
nuestro servicio sera hacia hombres y mujeres de 25 a 60 afios, con gustos y
preferencias en los deportes y los viajes de ocio, turismo y deportes en el
exterior. Sera una agencia deportiva de viajes, que ofrezca paquetes turisticos
deportivos a eventos deportivos alrededor del mundo. Ofertando nuevas
experiencias como Meet&Greet con los deportistas, ser parte de los
entrenamientos, visitar ciudades deportivas, parques tematicos deportivos, y
asistir a eventos exclusivos para fanaticos de todos los deportes.

Se analiz6 el entorno de manera interna y externa para conocer las
oportunidades y amenazas dentro de la industria del turismo, enfocandonos en
el turismo deportivo. Con una exhaustiva investigacion de mercado se determiné
los deportes, eventos deportivos y destinos de preferencia para los potenciales
consumidores. El proyecto presenta un mix de marketing aplicado para la
industria en la cual se desarrollara el proyecto. Para el cual se definira la
estrategia de marketing de diferenciacion, con la cual intentaremos captar la
mayor cantidad de consumidores de nuestro mercado objetivo, ofreciendo un
servicio nuevo e innovador, logrando cumplir los deseos y necesidades de los
clientes. La inversién dentro del proyecto sera dividida entre 5 socios, los cuales
invertiran $24.431 dolares cada uno. Y lo que se utilizara para la compra del
inmueble, y adecuacion de oficina, y el pago de los contratos de certificaciones
gue se manejaran para darle la exclusividad a la empresa dentro del mercado de
las agencias de viajes.

Gracias a los convenios y certificaciones con entidades deportivas en el exterior,
lograremos dar un servicio exclusivo y unico a nuestros clientes, ofertando
paquetes turisticos personalizados y enfocados en un servicio innovador y de
calidad. Y dentro de la parte financiera, utilizamos herramientas e indicadores
como el VAN y TIR, para determinar si este proyecto de negocio es rentable y
viable en un determinado periodo de tiempo.



ABSTRACT

The idea of this project is to implement a new sports tourism company in the
Ecuadorian market. The target market to which our service will be directed will be
for men and women from 25 to 60 years old, with tastes and preferences in sports
and leisure, tourism and sports travel abroad. It will be a sports tourism agency,
that offers sports tours packages to worldwide sport events. Giving fans the
chance to live new experiences like “Meet&greet” with the athletes, being part of
trainings, visiting sports cities, sports theme parks, and attending to exclusive
events made for real sports fans.

It was made an analysis of the internal and external environment to know the
opportunities and threats within the tourism industry, focusing on sports tourism.
With extensive market research, sports, sports events and destinations for
potential consumers were determined. The project presents a marketing mix
applied to the industry in which the project will be developed. For which we used
the marketing strategy of differentiation, with which we will try to capture the
largest number of consumers in our target market, offering a new and innovative
service, managing to meet the wishes and needs of customers. The investment
in the project will be divided among 5 partners, who will invest $ 24,431 dollars
each. And what will be used for the purchase of the property, and the adequacy
of the office, and the payment of the contracts of certifications that will be handled
to give the exclusivity to the company within the market of travel agencies.

Thanks to agreements and certifications of sports organizations around the world,
we will be able to provide an exclusive and unique service to our clients, offering
customized tourist packages and focused on an innovative and quality service.
And within the financial part, we use tools and indicators like the NPV and IRR to
determine if this business project is profitable and viable in a certain period.
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1. Introduccién

1.1 Justificacion del Tema

Tomando en cuenta los datos estadisticos proporcionados por el anuario de
estadisticas turisticas, del Ministerio de Turismo de la Republica del Ecuador,
podemos aseverar que la propuesta de negocio de la creacién de una agencia
deportiva de viajes sera rentable al momento de exponer las ventajas
competitivas que tendrd nuestro negocio. Ofreceremos servicios de calidad,
innovando a cada momento, creando relacion con los distintos clubes,
federaciones y selecciones deportivas, en deportes como el futbol, basquet,
hockey, baseball, etc., para asi poder ofrecer nuevas experiencias a nuestros
consumidores. Llevandolos a vivir la experiencia de todos los deportes al
extremo, viviéndolos desde adentro. Innovando el turismo deportivo fuera del

pais.

Objetivos del Trabajo de Titulacion

1.1.1 Objetivo General
Realizar un plan de negocio para la creacién de una agencia de viajes enfocada
al turismo deportivo fuera del pais, determinando la factibilidad y viabilidad del

negocio en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos

1. Realizacion de una investigacion de mercados, utilizando herramientas
cualitativas y cuantitativas para conocer los gustos y preferencias de
nuestros potenciales consumidores en cuanto a planificacion de viajes al
exterior y deportes en general.

2. Realizar el mix de marketing enfocadndonos en la investigacion antes
realizada, y en el servicio que se espera ofrecer.

3. Realizar el plan financiero que demuestre la viabilidad que tiene este

proyecto.



4. Determinar clubes, federaciones o equipos potenciales para entablar

relaciones comerciales para el negocio.

2. Andlisis del Entorno

TABLA No. 1: CllU

CllU: N7911.00
N79 ACT[VIDADES DE AGENCIAS DE VIAJES, OPERADORES
TURISTICOS,SERVICIOS DE RESERVAS Y ACTIVIDADES CONEXAS.
N7911 ACTIVIDADES DE AGENCIAS DE VIAJES.
N7911.0 ACTIVIDADES DE LAS AGENCIAS VIAJE.
Actividades de las agencias de viajes dedicadas principalmente
avender servicios de viajes, de viajes organizados, de
N7911.00 transporte y de alojamiento, al por mayor o al por menor, al
publico en general y a clientes comerciales.

2.1 Anédlisis del Entorno Externo

2.1.1 Entorno Externo

Andlisis PEST

“‘El andlisis PESTEL es wuna herramienta de analisis del entorno
macroecondmico. Sirve para estudiar los sistemas econdmicos de una regién en
su conjunto. Para la puesta en marcha de un negocio es indispensable un
analisis de los recursos y el mercado al que queremos acceder. Hay que calcular
los riesgos y beneficios, o al menos haber realizado un estudio de mercado. A
través del andlisis PESTEL, una empresa puede estudiar su entorno para ver
sus fortalezas y debilidades.” (Varela, 2017).

El Analisis del entorno, o andlisis PEST, es una herramienta que nos ayudara a
conocer el entorno en el cual se puede envolver nuestra compafiia, dentro de los
factores politicos, econémicos, sociales y tecnologicos que afecten a nuestra
industria. Es importante dado que nos ayuda a prever situaciones en el futuro, y
a realizar un seguimiento detallado a los factores externos que puedan afectar el

funcionamiento de nuestra empresa.



Politico

Después de 10 afios de mantener el mismo gobierno, se entiende que existe
estabilidad politica después de tanto tiempo; en anteriores afios, al tener
mandatos cortos, y la revocatoria de los mismos, pasaron 7 presidentes en 10
afos. Asi como existen éxitos y muchas criticas para el gobierno, decimos que
existe estabilidad dado el tiempo de gestion. (La Republica, s.f).

Ademas, después del terremoto del 16 de abril del 2016, el gobierno ecuatoriano
empez6 campafas de turismo y reconstruccion para las zonas mas afectadas en
la costa. Por lo que impulso a los ecuatorianos a ayudar a la reactivacion de la
costa por medio del turismo, con la ayuda de organismos internacionales, para
dar a los ecuatorianos y a los extranjeros las garantias de seguridad y recreacion
dentro de los sitios de mayor turismo dentro del pais. (EI Comercio, 2016). Con
las nuevas politicas establecidas para reactivar el turismo, se espera aprovechar
los grandes espacios vacios que quedaron, para crear un proyecto
arquitectonico que sea llamativo y pueda impulsar el crecimiento dentro de las

provincias. (Mantilla, 2016)

Econémico

PIB

El PIB en Ecuador, al cierre del primer trimestre del 2016, fue de 17.113 millones
de délares. Segun el BCE, tuvo un decrecimiento del -1,9% con respecto al
trimestre pasado. Disminuyo la produccién de bienes y servicios dentro del pais,
debido a la crisis en la que se encuentra el gobierno, la falta de ingresos por la
mala administracion de recursos. (BCE Producto Interno Bruto, 2016)

Riesgo Pais

Al encontrar que el riesgo pais, disminuyo hasta $674 ddlares para julio del 2017,
podemos darnos cuenta de que es mucho mas factible la inversion extranjera en
el pais. Ademas de que compafias extranjeras encontrarian en el pais, un lugar
para realizar sus inversiones y negocios. (indices Riesgo Pais Ecuatoriano,
2016.)

Inflacion



Ecuador, aunque se cataloga como un pais gue maneja precios caros dentro del
continente sudamericano, maneja una inflacion decreciente desde el afio 2012,
con un punto alto en ese afio del 5%; en el afio 2013 bajo hasta un 3.1%,
demostrando cierta estabilidad en los precios. En el afio 2015 se dispard un poco
hasta los 3,8%%, y para agosto del 2016 se manejé una inflacién del 1.42%, uno
de los mas bajos en los ultimos 10 afios. Y hasta el 30 de junio del 2017 se
observa una disminucion hasta el 0.16% de inflacion, esto debido a la eliminacion
de salvaguardas que impuso el gobierno del expresidente Rafael Correa. (BCE,
Inflacion Anual del Ecuador, 2016)

Social

Crecimiento de la Poblacion

Existe un crecimiento sostenido de la poblacién del 1.5% anual, desde el afio
2012. Por lo que la poblaciéon crece a un ritmo paulatino. Ademas de los
nacimientos dentro del pais, tenemos que los migrantes y extranjeros regresan
e ingresan al pais, respectivamente, por lo que el crecimiento tiende a variar en

poco porcentaje cada afio. (index Mundi, s.f.)

Salida de Ecuatorianos al Exterior

Para la industria, se tom6 en cuenta los paises a los cuales las personas
residentes en Ecuador sean ecuatorianos o no, deciden viajar para diferentes
actividades, como turismo, ocio, negocios, estudios, salud, etc. Segun el Boletin
Anual de Estadisticas Turisticas, los viajeros prefieren ir a los Estados Unidos,
seguidos por Espafa, para después ver a naciones como Argentina, Italia, o
Brasil, como potencias para poder realizar viajes con las variables antes

mencionadas. (Ecuador Potencia Turistica Boletin Mensual, 2016)

Tecnoldgico
Hogares con Acceso ainternet
Para la industria es fundamental el uso del internet, para asi poder conocer lo

que se ofrece en el turismo, las opciones que se manejan, y los precios y los



tours que puedan obtener mediante paginas web. Ademas de la disponibilidad
de cupos para viajantes y demas variante que ofrezcan las agencias turisticas
dentro y fuera del pais. Es muy importante en la tecnologia, la comunicacion que
se puede generar dentro de nuestros dispositivos electrénicos, como teléfonos
inteligentes y computadores, porque asi los usuarios pueden mantener una

comunicacioén directa y continua entre ellos. (Ecuador en Cifras TIC's, 2013).

2.1.2 Analisis de la Industria

Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter

“El analisis de las 5 fuerzas de Porter investiga si es rentable crear una empresa
en la industria o sector que estamos analizando. Cada una de las fuerzas es
un factor que influye en la capacidad de obtener beneficios. Como analizamos
mas abajo, las5 fuerzas de Porter son:intensidad de la competencia
actual, competidores potenciales, productos sustitutivos, poder de negociacion

de los proveedores y poder de negociacion de los clientes.

El principal objetivo del analisis de la industria es intentar buscar oportunidades
e identificar las amenazas para las empresas ya ubicadas en esa industria o para
la entrada de empresas nuevas, lo que determinara sus capacidades para

obtener beneficios.” (Economipedia, 2017)

Poder de negociacion con el cliente.

Muchas personas ven al turismo como un estilo de vida, por lo tanto, contactan
con agencias de viajes para asi poder crear viajes sin precedentes, a lugares
exoéticos como Dubai, Tahiti o Grecia; y cotidianos a la vez, como los Estados
Unidos, Francia, o Argentina, para asi conocer nuevos lugares y culturas. Asi
mismo los viajes a las competiciones deportivas mas importantes del mundo: la
Copa Mundial de la FIFA, la UEFA Champions League, los Juegos Olimpicos, o
el Superbowl. Estos eventos se vuelven populares, por lo que las agencias de
viajes encuentran su oportunidad para asi poder captar a los clientes ofreciendo

varias opciones para los clientes. Existen muchas agencias de viajes en la ciudad



que ofrecen estos servicios, pero por separado, y no al mejor precio. Por lo que,
si existieran empresas especializadas en turismo deportivo, estas tendrian
mayores ingresos frente a las agencias de viajes comunes. Por esto, el poder

de negociacion con el cliente es BAJO.

Poder de negociacion de Proveedores.

Las empresas relacionadas a los negocios, como las aerolineas, los hoteles,
clubes, federaciones, y equipos, son los principales proveedores de este
negocio. Conseguir darles una experiencia Unica a los consumidores sera
complicado dado los requerimientos y posibilidades de cada uno de los clubes,
hoteles, federaciones y lugares que se vaya a ofrecer. Seran negociaciones con
un nivel medio de dificultad, para asi buscar la consecucion de todos los
beneficios que se espera para poder ofrecer el servicio esperado. El poder de

negociacion de Proveedores sera MEDIO.

Productos Sustitutos

Como productos sustitutos encontramos a los espectidculos o salas de
espectaculos y diversién alternativa tales como salas de cine, circos, conciertos,
discotecas y bares. Ademas de eventos culturales y sitios de valor histérico tales
COMO museos, teatros, bibliotecas. Dado que estos eventos no son directamente
competencia para los eventos deportivos, porque los verdaderos fanaticos del
deporte no cambiarian un partido por una funcién de cine, se deduce que el nivel

de productos sustitutos es BAJO.

Barreras de Entrada

Como barreras de entrada podemos encontrar el costo de inversion del negocio,
ademas del costo de las certificaciones a obtenerse de los clubes, federaciones
y centros deportivos del exterior, en la que se invertiran cerca de $16.000 délares
anuales. Es una inversion fuerte, dado que se negociara con los proveedores

directamente para crear los paquetes especializados deportivos. El conseguir un



lugar para poder iniciar la construccion de las oficinas de las agencias es un
costo unitario significativo, se debe plantear el realizar la compra, o el
arrendamiento del mismo. Un local en un sitio de alta concurrencia de publico y
empresas, como lo es la Avenida Republica de El Salvador, estaria rondando los
$120.000 dodlares. Existen muchas barreras débiles, como el gran nimero de
agencias de viajes comunes, pero se debe especificar el giro del negocio.
Barreras de entrada es ALTO, debido a la inversion que se necesita para poder

establecer el negocio.

Rivalidad entre competidores

En la industria del turismo, se tienen cuenta que existe una dura competencia de
las agencias, existen cerca de 40 agencias de viaje reconocidas en la ciudad de
Quito (Ceron, s.f.) , por captar a los clientes, dado que cualquiera de ellas puede
ser la ideal para los gustos y preferencias de los consumidores, acoplandose a
lo que estos pidan, pero siempre variando en los costos de cada una, y a lo que
ofrecen, ya que siempre buscaran generar mas ingresos ofreciendo a los clientes
un servicio promedio. Uno de los factores mas importante de la competencia es
el tiempo que tienen en el mercado, y el posicionamiento que obtuvieron a lo

largo de estos periodos. Rivalidad entre competidores es ALTO.

2.1.3. Matriz EFE y Conclusiones



FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Peso Calificaciéon |Total Ponderacién
Oportunidades

1. Crecimiento en el mercado 0,07 3 0,21
2. Alta demanda de paquetes turisticos hacia el extranjero 0,12 4 0,48
3. Oportunidad de crear nuevas rutas y lugares deportivos a conocer 0,13 4 0,52
4. Alza en la capacidad de adquisicion en la clase media-alta, alta. 0,12 3 0,36
5. Riesgo Pais Decreciente, por lo que puede existir mas inversion extranjera 0,07 3 0,21
6. Incremento del nimero de personas que viajan al exterior por turismo u ocio. 0,10 3 0,30
Amenazas 2,08
1. Aranceles e incrementos a impuestos para la salida de divisas al exterior 0,07 5 0,14
2. Extensa competencia en el mercado de las agencias de viajes 0,15 2 0,30
3. Paginas Web o Aplicaciones para la compra de pasajes de avion y tours. 0,07 2 0,14
4. Mas de la mitad de la poblacion pertenece a las clases sociales C-y D 0,10 2 0,20
5. Altos Costos de los pasajes de avion y tours en el exterior.

6.

TOTAL 1,00 0,78

Conclusiones

1.

Existe un gran crecimiento en el mercado de paquetes turisticos al
exterior, por lo que se puede ofrecer nuevas oportunidades y lugares para
conocer.

Existe diversa competencia dentro del mercado de las agencias de viaje,
pero esta se puede contrarrestar ofreciendo nuevas opciones para los
viajeros.

Existen muchas péaginas web y aplicaciones por las cuales los
consumidores podrian adquirir sus boletos de viaje y tours, pero esto se
puede disminuir con ofertas y promociones hechas justamente para el
mercado objetivo, con precios asequibles.

Se puede incrementar el nUmero de personas que viajen por turismo u
ocio, utilizando las fechas de torneos y competencias deportivas para
ofertar lugares y viajes a estos sitios.

Los costos de viajar al exterior son altos, pero consiguiendo contactos y
proveedores mas asequibles, sin olvidarse de dar un servicio de calidad,
se podré llegar al consumidor objetivo, y captarlo.

Se debe enfocar en el ambito deportivo para poder diferenciarse de la
competencia, dado que la competencia es extensa, pero ninguna agencia
es especializada en turismo deportivo.

Se conoce por datos del INEC, que mas de la mitad de la poblacion
ecuatoriana pertenece a los estratos sociales C- y D, por lo que



deberiamos ofrecer precios bajos, a destinos asequibles, ofreciendo un
servicio de calidad, para captar este mercado también.

8. Con el nuevo cambio de gobierno, y con politicas que influyan e impulsen
el turismo nacional e internacional, se encontrard una ventaja sostenible
y duradera en el tiempo, ya que se fortalece la industria del turismo.

9. Con la creaciéon de alianzas estratégicas con aerolineas y lineas de
hoteles, se podria disminuir el costo de los pasajes de avion y el

hospedaje, con lo que beneficiaria a los consumidores potenciales.

3. Andlisis del Cliente

3.1 Investigacion cualitativa y Cuantitativa

Investigacion Cualitativa

“La Investigacion Cualitativa es una metodologia de investigacion que persigue
obtener informacion que permita comprender la naturaleza y “calidad” del
comportamiento de un evento o situacion, asi como los motivos de dicho
comportamiento (qué, como, por qué). Esta centrada en la busqueda de lo
conceptual. El propdsito es principalmente exploratorio u orientador con énfasis
en la comprensién y en la busqueda de profundidad en el conocimiento de los
problemas. Tiene una aproximacién subjetiva, con una “visién desde dentro” y
con una proximidad con la informacion. Utiliza muestras de tamafios pequefos.”
(Cueto, 2017)

Investigacion Cuantitativa

“La Investigacion Cuantitativa es una metodologia de investigacién concluyente,
gue contabiliza frecuencias y evalla condiciones establecidas, fundamentada en
el procedimiento estadistico, para garantizar objetividad y consistencia en las
conclusiones. Esta centrada en informacion objetivamente mensurable. El
propésito es principalmente hipotético-deductivo con énfasis en la verificacion y
el contraste. También hace énfasis en lo extensivo para extraer resultados

concluyentes. Tiene una aproximacion objetiva a la fuente de informacién, con
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una “vision desde fuera” y una distancia con la informacién. Utiliza muestras de

tamafos mas significativos y determinacion estadistica.” (Cueto, 2017)

Investigacion de Mercados
Problema de la Investigacion

Conocer los gustos y preferencias de hombres y mujeres, para los deportes y
viajes al exterior, la periodicidad con la que estas personas salen del pais, las
razones por la que lo hacen y la posibilidad de asistir a competencias deportivas

internacionales en el extranjero.
Objetivos Especificos

e Definir el mercado objetivo con la segmentacion de mercado
e Determinar cuales son los deportes de mayor interés en Quito
e Determinar los servicios que se va a ofrecer tomando en cuenta la opinion

de los consumidores.

Segmentacion de Mercado.

Figura No. 1: Segmentacién de Mercado
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Segmentacion Geografica: Es un tipo de segmentacion en el cual se divide a
la poblacion a investigar en pais, provincia, ciudad, parroquia, canton, etc. (Todo
Marketing, 2013)

Localizamos a la poblacion a investigar en la ciudad de Quito, y la dividimos en
parroquias para asi poder encontrar nuestro mercado disponible. Se realiz6 el
estudio con las parroquias de Calderdon, Condado, Ponciano, Nayén, Cumbaya,

Tumbaco y Conocoto
Poblacion Total: 472.343 personas

Segmentacion Demografica: para identificar este tipo de segmentacion, se
utilizan diferentes variables como edad, sexo, estrato social, etc. (Todo
Marketing, 2013)

Mercado Potencial

Hombres y Mujeres de 25 a 60 afios
Poblacion Total: 207830,92
Hombres: 101277

Mujeres: 106553,92

Segmentacion Psicografica: Gustos y preferencias de las personas dentro de

nuestra segmentacion. (Todo Marketing, 2013)

Hombres y mujeres de 25 a 60 afios, con gustos sobre los deportes y viajes al
exterior, con deseo de participar y vivir en persona las competencias deportivas

internacionales.
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Mercado Objetivo.
Estratos Sociales A, B, C+.

Mercado Objetivo: 74611 Personas

Disefio de la Investigacion

Utilizamos el tipo de investigacion exploratoria. Con herramientas de
investigacién cualitativa, como son 2 entrevistas y un grupo focal, y cuantitativa,
con la realizaciéon de 50 encuestas a personas que forman parte de nuestro

mercado objetivo.

ANALISIS CUALITATIVO.
Investigacién Cualitativa
Entrevistas a expertos
Entrevista 1

La entrevista #1 se la realizo al Ingeniero Victor Romero, gerente de la Agencia
Price Travel, quien ademas tiene experiencia después de haber trabajado en
Metropolitan Touring. La fecha de la entrevista fue el dia 4 de junio del 2016 a
las 12h00.

Conclusiones generales de la entrevista

e La demanda de paquetes turisticos hacia el exterior crecid
considerablemente en estos ultimos 3 afios. Tuvo un crecimiento de cerca
del 25%.

e Los destinos turisticos preferidos por los consumidores son Estados

Unidos, Espafia, y Argentina
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e Los paquetes turisticos deportivos son meramente especiales cuando se
desarrolla una competicibn mundial o continental. El interés por asistir a
estas citas deportivas ha tenido un crecimiento del 20% en 5 afios.

e Se debera contactar con tiempo y dinero, a los equipos, clubes,
federaciones y organizaciones con los cuales se quiera tener contacto y
crear alianzas estratégicas para asi poder dar el servicio ofrecido a los
consumidores.

e No es dificil crear estas alianzas, mas aun cuando existe interés mutuo
entre las partes.

e La via para explotar estos nuevos servicios seria mediante los gustos y
preferencias de los clientes en el ambito deportivo.

e Conseguir exclusividad de clubes o asociaciones deportivas es algo
complicado, dado que estas entidades buscan lucrar de acuerdo con la
cantidad de venta de las agencias. Pero teniendo en cuenta el desarrollo
del deporte y las ofertas de turismo, seria una muy buena oportunidad
para conseguir el apoyo de estas entidades deportivas.

e No existen agencias en el Ecuador que ofrezcan este servicio
especializado, pero si agencias que tienen paquetes similares, que
simplemente ofrecen el viaje y tickets para ingresar a varios eventos. Se
deberia enfocar en ofrecer diferentes experiencias dentro de un evento

deportivo, el antes, durante y después de los eventos.
Entrevista 2

La entrevista #2 fue realizada a la Licenciada Lizbeth Villagébmez, quien es
graduada de la Universidad Tecnolégica Equinoccial de la carrera de
Administracién de Empresas turisticas y preservacion ambiental. El cargo que
desemperfia es el de Gerente en la empresa de turismo Holidays Travel. La

entrevista fue realizada el dia 6 de junio del 2016 a las 10h00.

Conclusiones Generales de la Entrevista:



14

Ultimamente el crecimiento de las personas que viajan al exterior ha sido
paulatino, pero constante.

Existe mucha demanda de paquetes turisticos a las siguientes
competiciones deportivas, como la Copa Mundial de la FIFA a realizarse
en Rusia en el afio 2018.

Gracias a la gran campafa del combinado ecuatoriano en eliminatorias,
las cotizaciones de diferentes agencias para esta gran cita deportiva son
adquiridas por muchos consumidores.

La sociedad ecuatoriana, en un mediano porcentaje, esta programando
Sus vacaciones 0 sus Vviajes con mucha anticipacion, por lo que
aprovechan mejores precios y mejores temporadas para realizar sus
viajes.

Los clubes y federaciones buscan mejorar sus ingresos ofreciendo
paquetes para acompaifar a los equipos a sus partidos, sean nacional
como internacionalmente, pero no ha sido muy bien publicitado, por lo que
no ha creado muchos clientes este servicio.

Por el momento no existen agencias que ofrezcan un servicio parecido,
pero seria una muy buena opcién, tomando en cuenta el movimiento del
mercado y el novelerismo de la gente, ya que en este momento vemos
como se encuentran los equipos preferidos, por lo que, si se tiene la

oportunidad de viajar junto a ellos, no seria un impedimento el costo.

Grupo de Enfoque

Guia del Focus Group:

Para el desarrollo del grupo de enfoque fue necesario reunir y analizar el criterio

de ocho (8) personas que comprenda nuestro segmento de mercado.

Los temas que fueron tratados:

Atracciones Turisticas
Gustos y preferencias turisticas
Deportes, clubes, Equipos y favoritismo.

Costos.
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e Razones determinantes de adquisicidén de tours deportivos

Conclusiones generales del grupo focal:

e Los ecuatorianos con ingresos anuales a partir de $20000 ddlares,
prefieren disfrutar sus vacaciones y tiempo libre fuera del pais.

e EIl Ecuador es un pais con un alto indice de aficionados al futbol, por lo
que las competiciones preferidas entre los participantes eran la
Champions League, la Copa Mundial de la FIFA, Eurocopa y Copa
América.

e 3 participantes de este grupo focal asistieron a una de estas
competiciones en los ultimos 5 afios. Dos personas asistieron al ultimo
mundial de fatbol realizado en Brasil en el afio 2014, y una persona asistio
a un partido de UEFA Champions League. Y todos los participantes
esperan asistir en los siguientes 5 afos.

e Los siguientes son motivos y razones determinantes al momento de
realizar la compra de los tours deportivos: costos, competencias
deportivas, lugar de realizacion de las competencias deportivas.

e Vivir una experiencia mas cercana a los deportistas seria un plus para
adquirir estos servicios, ya que los participantes lo ven como una
oportunidad Unica de pasar tiempo con sus deportistas preferidos.

e Los participantes de este grupo focal dispuestos a pagar un costo
adicional al precio normal de venta de estos tours, con el valor agregado
gue se pretende entregar, como conocer a sus idolos y compartir un
momento con ellos.

e Otras competiciones importantes que fueron formuladas por los
participantes son los Juegos Olimpicos, el SuperBowl, las Series
Mundiales de Baseball, y las finales de la NBA.

e Los participantes contemplan a este servicio de tours deportivos, como
una experiencia innovadora, dado que es un nuevo servicio en el pais, y

que seria algo inolvidable realizar un viaje, para poder vivir un dia o un
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momento, con sus estrellas deportivas, y poder asistir a diferentes eventos

deportivos en las que estas participen.

Investigacion Cuantitativa

Encuestas

Se realizaron 50 encuestas a personas pertenecientes a nuestro mercado

objetivo, Hombres y mujeres de 25 a 55 afos, que pertenezcan a los estratos

sociales medio-alto y alto, con ingresos superiores a los 20000$ anuales, con el

fin de conocer sus gustos, necesidades y preferencias acerca de nuestro posible

servicio deportivo.

Hallazgos generales de las encuestas:

El 96% de los encuestados gusta de los deportes.

El 94% de los encuestados prefieren viajar al exterior aprovechando sus
dias libres y vacaciones

El 48% de los encuestados viaja al exterior por ocio, en sus vacaciones.
El 34% encuentra en hacer turismo una forma de aprovechar sus viajes,
mientras que el 14% viaja por deporte, para participar en competiciones
deportivas o simplemente asistir a dichos eventos deportivos.

Para el 40% de encuestados, el costo de un viaje al exterior es una razon
fundamental para la organizacion de un viaje. Para el 30% de
participantes de la encuesta, el lugar al que se dirigiran es la razén
principal del viaje.

El deporte lider entre los encuestados, con un 80% es el futbol, mientras
que el otro 20% se reparten entre el basquetbol, tenis, atletismo, entre

otros.
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e Las competiciones deportivas a las que los encuestados asistirian, serian
a eventos de futbol con el 80%, competiciones de futbol americano y tenis
con el 6% cada una, y torneos de basquetbol y otros con el 4% cada uno.

e La Champions League seria la competicidbn con mayores adeptos con el
61.7%, y serian una competicion lider al momento de elegir a que evento
asistir para los consumidores.

e Muy pocos encuestados, el 10.6%, conocen agencias de viajes que
ofrezcan servicios de tours para estas competencias, simplemente existen
las que consiguen los pasajes aéreos y los tickets para diferentes partidos.

e EI 100% de los encuestados estarian dispuestos a comprar los servicios
ofrecidos por nuestra empresa.

e Los precios de estos servicios varian de acuerdo con el lugar y la
competencia al que estén aplicando, pero son accesibles para los
consumidores de nuestro mercado objetivo.

e EIl 42.9% de encuestados gastan entre 6000$ y 8000% en sus viajes al
exterior, mientras que el 38.8% gasta mas de 8000$ cada vez que sale

del pais.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Ventaja Competitiva

Actualmente, si existen agencias que promocionen viajes para participar de
competiciones deportivas en el extranjero, pero nuestra ventaja competitiva sera
especializar estas experiencias, tomando en cuenta que todos los clientes que
vigjan para asistir a una competencia, podran vivir una nueva experiencia con
sus idolos o clubes y entidades deportivas preferidos; empezando por poder
viajar con ellos, poder asistir a entrenamientos, a charlas con estos deportistas,
conocer el dia a dia, conocer como es la organizacion desde adentro, entre otros
servicios. Se realizaran contratos para la adquisicion de certificaciones por parte
de entidades y clubes deportivos internacionales, con lo cual seremos partners
oficiales para los tours a las competiciones en las cuales estos equipos y
federaciones participen. La inversion inicial seré alta, dado que se negociara con
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proveedores como aerolineas, compafias hoteleras y en especial entidades
deportivas para poder ofrecer los servicios que los clientes desearian, pero
ninguna empresa en el pais ofrece. Logrando asi que nuestros clientes se
sientan identificados con nuestra compafiia, creando experiencias Unicas. La
competencia sera fuerte dentro de las agencias de viajes comunes, pero dado
gue nuestro negocio sera especializado para turismo deportivo, crearemos
nuevas lineas de paguetes de viajes enfocadas a citas deportivas de gran
magnitud, pero sin dejar de lado que, al ser una agencia deportiva, tendremos
acceso a todas las competiciones deportivas alrededor del mundo.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia General de Marketing

Utilizaremos una estrategia de diferenciacién, es decir, nos enfocaremos y
utilizaremos la mayoria de nuestros esfuerzos en captar la atencién y convertir
en clientes fieles y frecuentes a las personas pertenecientes a nuestro segmento
de mercado tratando de explotarlo, ofreciendo méas beneficios en cuento al
servicio que estaremos ofreciendo, a precios que nuestros consumidores estén
dispuestos a pagar asi sean altos, pero dando mejores servicios por precios

altos.

La idea del negocio es la creacién de una agencia deportiva de viajes, es decir,
invitar a los consumidores a que asistan a diferentes competencias deportivas
alrededor del mundo, pero que obtengan una nueva experiencia, no solo
deportiva, sino también ofreceremos los espectaculos del match Day, explotando
al maximo la experiencia de los fanaticos del deporte y sus competiciones

deportivas.

Después de las investigaciones cualitativas y cuantitativas, el contar con
certificaciones de clubes, federaciones y entidades deportivas internacionales,

haran de nuestro negocio un servicio innovador y nuevo dentro del pais, teniendo
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el aval de estas entidades. No solo se ofrecera un viaje o una entrada a un partido
de futbol, o a una competencia atlética, sino un dia de competencia, con
espectaculos antes, durante y después del evento; la posibilidad de conocer a
tus deportistas preferidos, de conocer como entrenan, su preparacion, y sus
experiencias dentro de los deportes. Los museos donde exhiben sus logros, y

varias opciones mas ofertadas en el exterior.

5.1.1 MERCADO OBJETIVO

Identificacion del mercado meta.

Hombres y mujeres de 25 a 60 afos, pertenecientes a un estrato social medio-
alto, alto. Con preferencias y gustos sobres viajar al exterior, los deportes, y las
competencias internacionales de alto rendimiento disputadas alrededor del
mundo. Después de realizar la segmentaciéon de mercado, que se encuentra
detallada en el Anexo 1, se establecié el nUmero de personas dentro del mercado

objetivo, que sera de 74611.

5.1.2 PROPUESTA DE VALOR
Tabla No.3: Propuesta de Valor

Precio
Mas Lo Mismo [Menos
Mas x Lo Mas x
Mas Mas x Mas [Mismo Menos
. :-Lo Mismo x (Lo Mismo x
Beneficios . .
Lo Mismo Lo Mismo [Menos
Menos x
Menos x Menos x Lo |MuchoMen
Menos Mas Mismo 0s

Se utilizara una propuesta de valor de Lo Mismo x Mas, dado que se ofrecera un
servicio nuevo en el pais, dando la posibilidad de brindar nuevas experiencias a
los viajeros con el deporte, queriendo fomentar la practica y el fanatismo del
cliente hacia los deportes. Entraremos en el mercado con un precio acorde a la

competencia, pero los beneficios a obtener para el cliente seran de alto impacto
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y hara que el cliente este satisfecho por su compra. Trataremos de explotar el
denominado FAN EXPERIENCE dentro de las competiciones deportivas a nivel
global. Invitando a los espectaculos antes y después de los eventos, y otorgando
la posibilidad de conocer en primera linea a los principales actores de los

deportes y eventos mas representativos en el mundo.

5.2 MARKETING MIX.

Estrategia de Diferenciacion

“Para crear una marca fuerte y evitar caer en la trampa de los productos de uso
masivo, los especialistas en marketing deben estar convencidos de que pueden
diferenciar cualquier cosa. La ventaja competitiva es la habilidad de una empresa
para desempefiarse de una o0 mas maneras que sus competidores no pueden o

no desean igualar.” (Kotler-Keller, 2012).

Para este plan de negocio, se escogio una estrategia de diferenciacion, debido
a la cantidad de competidores existentes, que ofrecen turismo, pero sin
especializacion, por lo que nuestro negocio ira enfocado a la especializacion en

turismo deportivo.

PRODUCTO.
Turismo deportivo.

El contratar un paquete turistico en una agencia de viajes es algo cotidiano en la
ciudad de Quito. Pero, encontrar una agencia que te brinde la oportunidad de
conseguir paquetes de turismo deportivo, de asistir a competencias deportivas
alrededor del mundo, y poder vivir la experiencia junto a los deportistas
preferidos de la gente, es algo en lo que ninguna agencia se ha especializado.
La idea de este negocio nace a partir del deseo de las personas y fanaticos de
los deportes, de no simplemente pagar por asistir a un partido de futbol, de
basquet, o cualquier deporte; sino de poder compartir un momento con sus
deportistas preferidos, conocer el dia a dia de estos iconicos personajes del
deporte, asistir a los eventos y espectaculos antes, durante y después de los

partidos, etc.
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Tours deportivos a ofrecer:

- Torneos y Campeonatos Mundiales de Futbol organizados por la FIFA
- Fases finales de UEFA Champions League

- Fuatbol Americano

- NBA

- Grandes Premios de Férmula 1

- Grand Slam de Tenis
Niveles de Producto

Producto Basico:

Turismo a diferentes lugares en el mundo, asistencia a eventos deportivos.

Producto Real:

SportTravel es una agencia de viajes especializada en turismo deportivo.

Producto Avanzado:

SportTravel se especializara en ofrecer experiencias Unicas e innovadoras,
acercando a los fanaticos deportivos a las estrellas de sus deportes preferidos,
y obteniendo un nuevo nivel de experiencia en competiciones internacionales,
viviendo un match Day internacional. Y se utilizara la experiencia del fan para

poder crear relaciones a largo plazo con nuestros clientes.

Branding de Producto.

Sport Travel

ALENLIA DEPORTIVA DE VIAJES
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Figura No.2 Logo

Se utilizé el color azul, dado que transmite tranquilidad, honestidad y confianza,
gue serd parte de los valores que la compafia pretende representar ofreciendo

servicios de calidad, con la seguridad de cumplir con lo ofrecido para los clientes.

El color rojo simboliza la pasién, con la que nuestros clientes viven sus deportes
favoritos, por lo que conecta directamente con los deseos de la empresa, dar

una experiencia unica e inigualable para con nuestros consumidores.

El color naranja demuestra diversion y alegria, se relaciona directamente con el

futbol, y con los valores que este deporte inculca en los aficionados.

PRECIO

Fijacion de Precio Dinamico: “Ajuste continuo de precios para satisfacer las
necesidades y caracteristicas de clientes y situaciones individuales.” (Kotler-
Armstrong, 2008, p. 285).

Se establecio esta estrategia de fijacion de precios debido al mercado en el cual
se encuentra el negocio. Es decir, el constante cambio de precio de tickets
aeéreos, los precios dinamicos de las diferentes competiciones deportivas hacen

gue esta estrategia sea la indicada para nuestro negocio.
Estrategia de ajuste de precios

Fijacion de Precios Segmentada: “Vender un producto o servicio a dos 0 mas
precios, donde la diferencia en precio no se basa en diferencias en los costos.”
(Kotler-Armstrong, 2008, p. 279).

Para nuestros paquetes turisticos a eventos deportivos, se utilizara una
estrategia de fijacion de precios segmentada, dado que no costara lo mismo
asistir a un Mundial de Futbol de la FIFA, que a un evento de un solo dia como
el SuperBowl que se desarrolla en los Estados Unidos. Variara el costo de

pasajes, de estadia, y de entradas a los distintos eventos.

Calculo de Precio
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El costo variara mes a mes, dado que diferentes eventos deportivos se dan cita
desde el mes de enero hasta diciembre. El costo del paquete para asistir a los
diferentes eventos deportivos en el mes de enero es de $1350 ddlares. Esto
incluye boleto de avién, que, al tener un precio dinamico, va desde los $550 hasta
los $900 dolares. La estadia también tiene un precio variable de acuerdo a la
temporada y disponibilidad de las compafias hoteleras. Por lo que se encuentran
precios desde los $400 hasta los $700 dolares por 6 noches. Y los boletos para
las diferentes competiciones, eventos y espectaculos deportivos estaran dentro
del rango desde $100 hasta $350 dolares. Nuestra compafiia cobrara un 25%

adicional, llevando al precio unitario por tour deportivo hasta los $1800 ddlares.

Dado que la estrategia de precio es de Precio Dinamico, no todos los eventos
deportivos costaran los mismo, sino que variaran de acuerdo con la flexibilidad
de costos dentro de los proveedores y los eventos deportivos. Pero también se
manejaran 3 tipos de paquetes que tengan incluidos las opciones de pasajes de

avion, de hospedaje y beneficios ofrecidos por la compafiia.

Los precios de los diferentes eventos alrededor del mundo estaran divididos en

3 paguetes:
- Paquete Premium: $3500 Aprox.

Incluye: Boleto de Avién Ida y Retorno, Hospedaje en Hotel 4 estrellas,
traslados durante el evento. Entradas y beneficios para los eventos

deportivos.
- Paquete Oro: $2700 Aprox.

Incluye: Boleto de Avion Ida y Retorno, Hospedaje en hotel 4 estrellas,
traslados durante los dias de evento, Entradas y beneficios para los eventos

deportivos.
- Paquete Plata: $2000 Aprox.

Incluye: Boleto de Aviéon Ida y Retorno. Hospedaje en Hotel 3 estrellas,
traslados durante los dias del evento, Entradas y beneficios para los eventos

deportivos.
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Célculo de Proyeccién de Ventas
En la siguiente tabla, se presentard las ventas proyectadas anuales.

Tabla No. 4: Proyeccién Anual de Ventas

Ingresos Afo 1 Afo 2 Afho 3 Aho 4 Afo 5

173 184 188 186
Cantidad proyectada de |Paquetes 194 Paquetes Paquetes Paquetes Paquetes
ventas anuales turisticos turisticos turisticos turisticos turisticos
Total Ingresos S 145.600| S 164.200 (S 159.575($ 164.000|S 162.275
PLAZA

Canales de Distribucién: “conjunto de organizaciones independientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a disposicién del

consumidor o de un usuario industrial.” (Kotler- Armstrong, 2008, p. 300).

Canal de Distribucion Directa: “llamado canal de marketing directo no tiene
niveles de intermediarios; este canal consiste en una compafiia que vende

directamente a los consumidores.” (Kotler-Armstrong, 2008, p. 302).

No existen Intermediarios, dado que la compra o consulta de nuestros servicios
seran comunicados por nuestros administradores o en la pagina web de la

compaiiia.

UBICACION.

Las oficinas de SportTravel estardan ubicadas en la avenida Republica del

Salvador, en la Plaza Kendo.
Estructura de los canales de distribucion

Los canales de distribucion a utilizarse en Sports Travel seran los siguientes: Se
empezara desde los proveedores, en este caso, aerolineas, hoteles y
alojamientos, y entidades deportivas. Para después, conociendo con lo que
ofrece y lo que se negocia con los proveedores, se realiza la reserva por medio
de la empresa Sports Travel, para llegar asi, al final del canal, ofreciendo un

paquete turistico deportivo completo a los consumidores.
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Proveedores
(Aerolineas, Hoteles, Empresa (Sports

y Entidades Travel) Consumidores

Deportivas)

Figura No.3: Estructura de Canales de Distribucién.

PROMOCION
Estrategia PUSH:

“Una estrategia de empuje implica “empujar” el producto hacia los consumidores
finales a través de los canales de marketing. El productor dirige sus actividades
de marketing (primordialmente las ventas personales y la promocion comercial)
hacia los miembros del canal para incitarlos a que adquieran el producto y lo

promuevan ante los consumidores finales.” (Kotler-Armstrong, 2008, p. 369).

Como dice su nombre, estrategia PUSH, o de empuije, se utilizara para incentivar
a los consumidores mediante estrategias publicitarias, utilizando la mentalidad y

sensibilidad de los clientes, para empujarlos a consumir nuestros servicios.

Estrategia de Marketing Directo: “Comunicacion directa con los consumidores
individuales, seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una respuesta
inmediata y crear relaciones duraderas con ellos mediante el uso del teléfono,
correo, fax, correo electronico, internet, y de otras herramientas para
comunicarse directamente con consumidores especificos.” (Kotler-Armstrong,
2008, p. 363).
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Al tratarse de un negocio nuevo, SportTravel buscara generar la mayor cantidad
de impactos posible, pues es de vital importancia que se dé a conocer tanto la

agencia como su diferenciacion frente a la competencia.

Target de Comunicacion:

Hombres y Mujeres
25 a 60 afos
NSE Medio - Alto, Alto.

Obijetivo de Comunicacion:

Dar a conocer a SportTravel en el mercado objetivo.

Estrategia de comunicacion:

Dar a conocer a SportTravel como una agencia de viajes deportiva, generando
la mayor cantidad de impactos posibles mediante un mix de medios variado, para

llamar la atencion del publico obijetivo.

PUBLICIDAD
“Es una labor de comunicacién especifica a realizarse con un publico meta
dentro de un periodo especifico. Los objetivos de publicidad se pueden clasificar
segun su proposito primario: informar, persuadir, o recordar.” (Kotler-Armstrong,
2008, p. 371).

Tacticas:

e P&gina Web: Para que posibles clientes puedan informarse sobre los
paquetes turisticos existentes. También habra la opcion de realizar las
compras por este medio.

¢ Redes sociales: Es de gran importancia que SportTravel busque a su
publico objetivo en Facebook, Twitter e Instagram, pues todas estas redes

tienen un gran alcance de las personas a las que se desea llegar, ademas
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de poseer la opcién de segmentar, para asi atacar a los distintos nichos
con mensajes personalizados para cada uno. Estos medios se utilizaran
como Fanpage y como pauta. Ademas, se utilizaran para enviar trafico a
la pagina web.

e Relaciones publicas: Se realizard un evento de lanzamiento en donde se
invitara a figuras importantes de los deportes en Ecuador, como duefios
de clubes, autoridades del deporte, deportistas reconocidos del medio.
También se invitaran a distintos medios de comunicacion especializados
en deportes y turismo (Revista Estadio, Revista Diners, Directv), a una
rueda de prensa previa al evento y a realizar una cobertura del
lanzamiento.

e Radio: Se realizaran cufias radiales en distintas emisoras en horarios
matutinos (07:00am — 10:00am), pues a esta hora, la gran mayoria se
encuentra en sus automoviles dirigiendose al trabajo mientras escuchan
radio. Estas cufias seran emitidas por emisoras como MACH DEPORTES
92.9 FM, Radio LA DEPORTIVA 99.3 FM, Radio LA RED 102.1 FM.

e Stand informativo: Se ubicardn stands meramente informativos en
distintos eventos deportivos en la ciudad de Quito, como por ejemplo el
Ecuador Open 250, partidos del Campeonato Ecuatoriano de futbol, etc.

Gastos Mix Promocional

Tabla No. 5: Gastos mezcla de Promocion

Gastos Mezcla de Promocion
Afo 3

Promocion Afio 2

2
o
v

Redes Sociales

6.710,63

$ 9.517,50

7.818,75

7.278,75

7.306,88

Flyers

2.236,88

$ 3.172,50

2.426,25

2.435,63

Cuias Radiales

13.421,25

$ 19.035,00

15.637,50

14.557,50

14.613,75

Ao 1
$
$
$
$

A
S S
$ 2.606,25 | $
S S
S S

v | |n|n|B

Total 22.368,75| $ 31.725,00 26.062,50 24.262,50 24.356,25

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. MISION, VISION Y OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION
MISION:

Ofrecer un servicio Unico e innovador, para las personas de la ciudad de Quito,

gue gusten de los deportes, las competiciones deportivas internacionales, y el
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turismo deportivo, para lograr crear experiencias Unicas e inigualables para
nuestros clientes, conectandolos con el deporte y sus principales actores, los
deportistas, y asi poder disfrutar de las mejores competiciones deportivas
alrededor del mundo. Contaremos con personal capacitado para la creacion de
experiencias y tours Unicos que maravillaran a los consumidores al momento de

asistir a eventos deportivos en el exterior.

VISION:

Convertirnos en lider nacional en la realizacion de turismo deportivo en el exterior
dentro de 5 afios, basandonos en ofrecer servicios y paquetes turisticos de

calidad, ofreciendo una experiencia Unica a nuestros consumidores.



OBJETIVOS SMART:

Tabla No. 6: Objetivos Smart

29

Especffico Medible Alcanzable Realista Limite de Tiempo
Objetivo Meta Indicadores Estrategias Responsables | Recursos Disponibles  [Fecha nicio |Fecha Término
Promocionar os
paquetes a
Nuestros
80%en los consumidores
\Ventas de paquetes  |primeros 3 mediante redes Recursos
Corto Plazo [turiticos Meses Venta de paguetes en los primeros 3meses {socialesy mailing. {Administradores |publicitarios mar-17 jun-17
Negociaciones con
los clubes para
alcanzar acuerdos y
Obtener certificaciones |{Minimo5 Conseguircertificaciones paranuestros — [alianzas Recursos
de clubes del extranjero |certificaciones paquetes de turismodeportivo,  |comerciales  |Gerente General {Financieros mar-ll  enel§
Crear expectativa
Para Con nUgstros
Fcrementar el nimero L dlientes, ofertando
- Ampliacion de .
de competiciones diferentes
, Carterade
deportivas como . paquetes a
, senvicios . » , .
opciones paranuestros Afiadir paquetes turisticos deportivos hasta - {competiciones
Mediano  [paguetes turisticos alcanzar 9 competiciones deportivasen  {deportivas Recursos
Plazo  |deportivosad Nuestra cartera de serviios. drededordel  Gerente General (publicitarios jun-17 ju-18
Completarlos Intensas Campafias
Incrementar 35 ventas b
CUpos , Ublicitarias
de paquetes de turismo ,p , Compra de paguetes al Mundial de [a FIFA d . /
, disponibles . oportunidades de
deportivoalas , Rusia 2018 .
= para el Mundal precios
competiciongs FFAenel| . Recursos
. de Rusia 2018 inigualables . o
afio 2018 Administradores {publicitarios ma-ll|  may-18
Incrementar el nimero
de competiciones Negociar
deportivas como Ampliacion de certificaciones con
opciones para nuestros —{cartera de las federacionesy
paquetes turisticos  [sevicios entidades
Largo Plazo |deportivos a 15, en un Tener al menos 15 paquetes turisticos  |encargadas delas Recursos
lapso de 3afos, deportivos para ofrecer alos consumidores |competiciones.  |Gerente General {Econdmicos my-18)  may-d
Consolidarnos como  [Ser lider en Servicios de calidad
empresalderenel — {turismo ymejoramiento  |Gerente General, [Recursos  [Recursos
mercado deportivo Posicionamientoen el mercado ~~ [continuo administradores (Econdmicos |publictarios |~ mar17|  ene-19
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6.2 PLAN DE OPERACIONES

Operaciones Diarias

La Oficina de Sports Travel abrird a las 9:00am de lunes a sabado.

Ingreso de Gerencia, administradores, personal financiero y legal.

El ingreso para el personal de la compafiia sera a las 8:30am.

Cobro de servicios a adquirir.

El personal financiero sera la persona encargada de las cobranzas a los clientes.
Cierre de Operaciones

La Oficina de Sports Travel cerrara sus operaciones a las 6:00pm entre semana,

y a las 3:00pm los sabados. Después del cierre de caja.

FLUJOGRAMA SPORTS TRAVEL

Datos del cliente
necesarios para
registrar las reservas
de los tours

Inicio Pago de los Tours

Ingreso a las Salida de las oficinas

Oficinas de Sports Eleccion'de-los tours de Sports Travel
Travel a comprar

Informacion acerca Asesoramiento de Compra Via Online
de los servicios y administradores a desde la pagina Web
tours disponibles los clientes. de la Compahia

Figura No.4: Flujograma de actividades

La interaccion entre los empleados de Sports Travel y los clientes empieza

cuando los clientes ingresan a la oficina situada en la Plaza Kendo, en la avenida
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Republica del Salvador. Desde ese momento, los potenciales consumidores
tienen conocimiento de algunos paquetes turisticos en los cuales podrian
participar. Nuestros administradores ofrecen informacion de todos los servicios
gue podriamos ofrecer, desde un simple pasaje y entradas a un evento, hasta
un meet&greet con deportistas, y los espectaculos antes, y después de las
competencias. Los clientes eligen sus preferencias y los paquetes, y en ese
momento entregan sus datos al administrador para poder procesar las
transacciones, por lo que se concluye la negociacion y se procede al pago. Si
necesitan tiempo para pensar acerca de que paquetes adquirir, pueden realizar
la reservacion y compra de los mismos en la pagina Web de la compafiia. Como

ultimo paso, seria retirarse de las oficinas.
Tiempo de Operacion

La compafia ofrecera una amplia variedad de opciones para los consumidores,
tomando que existen competiciones deportivas alrededor de todo el mundo, por
lo que el tiempo de operacion, es decir, el tiempo en el que se preparara un
paquete turistico deportivo, variard de acuerdo con el destino elegido. Se espera
gue el tiempo de operacion no supere los 45 minutos, dado que se estima este
tiempo, debido al contacto con los proveedores, que seran aerolineas, hoteles,
y las entidades deportivas que nos ayudaran con la preparacion de estos tours.
Debido a que se contacta internacionalmente a todas estas entidades, se prevé
un tiempo minimo para la preparacién de un paquete turistico deportivo de 30

minutos, y un tiempo maximo de 1 hora.

6.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
TIPO DE COMPANIA: Sociedad Anénima

“‘La sociedad and6nima es una compafiia cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente hasta el monto de sus acciones. La denominacién de esta compafia
debera contener la indicacion de —compafiia anénima o — “sociedad anénima

“, o las correspondientes siglas.” (Derecho Ecuador, 2013).
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La compafiia se establecerA como una sociedad andnima, al contar con 5
accionistas que invertiran en igual cantidad para la creacion, formacion y
desarrollo de la compaifiia.

Tabla No. 7: Aportacion de Socios

Aportacidn de Socios
Numero de
Socios Inversion
Socio 1 S 24.432
Socio 2 S 24.432
Socio 3 S 24.432
Socio 4 S 24.432
Socio 5 S 24.432
Total S 122.160

Gerente

General

Administrador Administrador
1 2
|
I 1
Asistente Asistente
Financiero Legal

Figura No. 5: Estructura Organizacional

ADMINISTRACION
1 Gerente General. Sueldo: $1000.

El gerente general sera la cabeza de toda la organizacion, tendra a cargo a los

administradores, el personal financiero, y el asistente legal. Trabajaran
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conjuntamente para conseguir las certificaciones de clubes, competiciones y

entidades deportivas, y manejara las relaciones con proveedores.
2 Administradores. Sueldo: $750 cada uno.

Seran 2 administradores que estaran a cargo de realizar los negocios y
transacciones con los clientes, proveedores y stakeholders en general. 1 de los
administradores serd el encargado de manejar las redes sociales y pagina web
de la compafiia.

Estos administradores trabajaran juntamente con un asistente financiero y legal.
Asistente Financiero. Sueldo: 550%

Se encargara de todo lo financiero dentro de la empresa, y las transacciones a
realizarse. Pago de impuestos, roles de pago, aportes del IESS.

Asistente Legal. Sueldo: 550%

1 asistente legal. Esta persona se encargara de la constitucién de la empresa,

leyes y permisos necesarios, asuntos legales de la misma.

Tabla No. 8: Sueldos Personal Administrativo

Sueldos Personal Administrativo

Sueldo
Sueldo Mensual |Sueldocon ([Mensual
Personal Cantidad Bruto 13roy14to ([Neto
GERENTE GENERAL 1S 1.000,00|S 1.204,83 (S 988,83
ADMINISTRADORES 2|$ 1.500,00|S 1.807,25(S 741,63
PERSONAL FINANCIERO 1 $ 550,00 | $ 662,66 | S 543,86
PERSONAL LEGAL 1 $ 550,00 | $ 662,66 | S 543,86
TOTAL 5/$ 3.600,00(S 4.33740|S 2.818,18
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

Tabla No.9: Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 4 5 |
Ventas 145.600,00 164.200,00 159.575,00 164.000,00 162.275,00
UTILIDAD BRUTA 145.600,00 164.200,00 159.575,00 164.000,00 162.275,00 I
Gastos sueldos 53.116,30 59.588,27 61.775,16 64.042,31 66.392,66
Gastos generales 28.440,00 28.362,12 27.805,34 28.611,08 28.499,54
Gastos de depreciacion 24.845,32 24.845,32 24.845,32 24.805,72 24.805,72
Gastos de amortizacion 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 38.878,38 51.084,29 44.829,18 46.220,89 42.257,08
Gastos de intereses 5.861,14 4.822,59 3.654,99 2.342,30 866,50
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 33.017,24 46.261,70 41.174,19 43.878,58 41.390,58 I
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 4.952,59 6.939,25 6.176,13 6.581,79 6.208,59
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 28.064,66 39.322,44 34.998,06 37.296,79 35.181,99 I
22% IMPUESTO A LA RENTA 6.174,22 8.650,94 7.699,57 8.205,29 7.740,04
|UTILIDAD NETA 21.890,43 30.671,51 27.298,49 29.091,50 27.441,95 I
MARGEN BRUTO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
MARGEN OPERACIONAL 26,70% 31,11% 28,09% 28,18% 26,04%
MARGEN NETO 15,03% 18,68% 17,11% 17,74% 16,91%

Estado de Resultados: “El estado de resultados, también conocido como estado
de ganancias y pérdidas es un reporte financiero que en base a un periodo
determinado muestra de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en
el momento en que se producen y como consecuencia, el beneficio o pérdida
que ha generado la empresa en dicho periodo de tiempo para analizar esta

informacion y en base a esto, tomar decisiones de negocio.” (Castro, 2017).

Después de analizar la tabla No. 9, se puede deducir que el primer afio de
funcionamiento de la compafia SPORTS TRAVEL, después de comparar
ingresos contra gastos en todo el primer periodo, se generara una utilidad bruta
de $38.878,38, para después de impuestos e intereses tener una utilidad neta
de $21.890,43. Gracias a las grandes competencia a celebrarse en el segundo
afo, como el Mundial de futbol de la FIFA, la utilidad neta tiene un crecimiento
del 40.11%, llegando a utilidades netas de $30.742,73. Gracias a este nivel de
utiidades se pueden mantener vigentes las certificaciones con entidades
deportivas internacionales afo tras afio. Dentro del tercer afio, se espera que los

ingresos por ventas sean inferiores al segundo afo, debido a que no se celebran
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competiciones deportivas de tanto interés como el Mundial de futbol, pero debido
a la inflacién, y al renovado interés de los clientes de asistir a competencias
deportivas ajenas al futbol, se mantendra una utilidad considerable para la

empresa.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
Tabla No.10: Inversién Inicial, capital de trabajo y estructura de capital.

Inversiones PPE $160.000,00 |Financiamiento por Prestamo del 30%
Inversiones Intangibles |S 1.600,00|$ 53.546,91
Capital de Trabajo S 16.889,70 |5 Socios - Aporte del 70%

TOTAL INVERSION

INICIAL $178.489,70 | S 124.942,79

Como se puede observar en la tabla de Inversion, el capital a invertir inicialmente
sera aportado en un 70% por los socios, que seran 5, y se realizara un préstamo

del 30% a una entidad financiera.
Capital de Trabajo

Para determinar el capital de trabajo, se deben restar los activos corrientes de la
empresa con los pasivos corrientes. En este caso, se determiné los activos
corrientes, como ventas proyectadas, que ingresan a la compafiia como efectivo,
e inversiones realizadas. Menos pasivos corrientes, que seran la propiedad
adquirida, certificaciones de entidades deportivas, equipos de computacion, y

muebles e inventario de oficina.
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7.3 Proyeccidén de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja.

Tabla No.11: Proyeccion de estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL

1 2 3 4 5 |
Ventas 145.600,00 164.200,00 159.575,00 164.000,00 162.275,00
UTILIDAD BRUTA 145.600,00 164.200,00 159.575,00 164.000,00 162.275,00 I
Gastos sueldos 53.116,30 59.588,27 61.775,16 64.042,31 66.392,66
Gastos generales 28.440,00 28.362,12 27.805,34 28.611,08 28.499,54
Gastos de depreciacién 24.845,32 24.845,32 24.845,32 24.805,72 24.805,72
Gastos de amortizacion 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 38.878,38 51.084,29 44.829,18 46.220,89 42.257,08
Gastos de intereses 5.861,14 4.822,59 3.654,99 2.342,30 866,50
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 33.017,24 46.261,70 41.174,19 43.878,58 41.390,58 I
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 4.952,59 6.939,25 6.176,13 6.581,79 6.208,59
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 28.064,66 39.322,44 34.998,06 37.296,79 35.181,99 I
22% IMPUESTO A LA RENTA 6.174,22 8.650,94 7.699,57 8.205,29 7.740,04
|UTILIDAD NETA 21.890,43 30.671,51 27.298,49 29.091,50 27.441,95 I
MARGEN BRUTO 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
MARGEN OPERACIONAL 26,70% 31,11% 28,09% 28,18% 26,04%
MARGEN NETO 15,03% 18,68% 17,11% 17,74% 16,91%

Se prevé unas ventas en el primer afio por $145.600,00. Dado que es el primer
afio en funcionamiento, los precios de venta al publico seran altos, para que asi
se pueda ofrecer un servicio de primera, cumpliendo con los pardmetros antes
establecidos, brindado experiencias Unicas para nuestros clientes. En el
segundo afio, el crecimiento es del 13%, tomando en cuenta que este afo es
cuando se celebra el Mundial de Fuatbol, y la demanda crece debido a la
expectativa que este evento genera. Para el tercer, cuarto y quinto afo,
disminuyen las ventas en relacién con el periodo anterior, pero las ventas son
mayores a las del primer aflo. Estableciendo un margen de utilidad rentable para

la compaiiia.
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Tabla No. 12: Proyeccion de estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 178.489,70 203.651,65 250.195,21 277.434,11 321.942,73 357.709,13
Corrientes 35.311,70 79.064,09 125.927,65 153.486,56 198.311,87 234.398,28
Efectivo 35.311,70 67.814,09 114.677,65 136.611,56 173.311,87 220.898,28
Cuentas por Cobrar - 11.250,00 11.250,00 16.875,00 25.000,00 13.500,00
No Corrientes 143.178,00 124.587,56 124.267,56 123.947,56 123.630,86 123.310,86
Propiedad, Plantay Equipo 141.578,00 125.378,00 125.378,00 125.378,00 125.378,00 125.378,00
Depreciacion acumulada - 2.070,44 2.070,44 2.070,44 2.067,14 2.067,14
Intangibles 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00
Amortizaciéon acumulada - 320,00 640,00 960,00 1.280,00 1.600,00
PASIVOS 53.546,91 50.243,55 41.270,29 32.465,38 23.073,48 6.592,21
Corrientes - 5.054,39 5.477,42 7.236,41 9.721,09 6.592,21
Sueldos por pagar - 4.337,40 4.807,59 4.984,03 5.166,95 5.356,57
Impuestos por pagar - 716,99 669,83 2.252,38 4.554,15 1.235,64
No Corrientes 53.546,91 45.189,16 35.792,87 25.228,97 13.352,39 -
Deuda a largo plazo 53.546,91 45.189,16 35.792,87 25.228,97 13.352,39

PATRIMONIO 124.942,79 146.833,22 177.504,73 188.703,21 217.794,71 245.236,67
Capital 124.942,79 124.942,79 124.942,79 108.842,79 111.642,79 111.642,79
Utilidades retenidas - 21.890,43 52.561,94 79.860,42 106.151,92 133.593,88
Comprobacion - 6.574,88 31.420,20 56.265,52 81.074,54 105.880,26
Valoracion Empresa 178.489,70 197.076,77 218.775,01 221.168,60 240.868,19 251.828,88

“El Estado de Situaciéon Financiera cominmente denominado Balance General,
es un documento contable que refleja la situacion financiera de un ente
econdmico a una fecha determinada. Su estructura la conforman cuentas de

activo, pasivo y patrimonio o capital contable.” (Educaconta.com, 2017)

Interpretando los datos de la tabla No.12, podemos observar que para que la
compafia inicie sus funciones, se necesita una inversion inicial de $178.489,70.
Para el segundo afo, el patrimonio de la empresa crece un 11%. Y el préstamo
con la entidad bancaria pasa a ser solamente del 25.49%. Para los afos
siguientes, no tiene un crecimiento tan notable como en el segundo afio, pero se
mantiene un incremento de ventas e ingresos, al beneficiarse la compaiiia por la

inflacién generada en la economia del pais.
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Tabla No.13: Estado de Flujo de Efectivo

ESTADO FLUJO DE EFECTIVO ANUAL
0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales - 40.860,14 56.259,86 48.597,80 48.576,90 60.938,79

Utilidad Neta - 21.890,43 30.671,51 27.298,49 29.091,50 27.441,95
Depreciaciones y amortizacion - - - - -

+ Depreciacion - 24.845,32 24.845,32 24.845,32 24.805,72 24.805,72

+Amortizacion - 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00

-ACxC - (11.250,00) - (5.625,00) (8.125,00) 11.500,00

+A Sueldos por pagar - 4.337,40 470,19 176,44 182,91 189,63

+A Impuestos - 716,99 (47,16) 1.582,55 2.301,76 (3.318,51)
Actividades de Inversion (140.235,00) - - (16.100,00) (2.800,00) (13.352,39)

- Adquisicion PPE y intangibles (140.235,00) - - (16.100,00) (2.800,00) (13.352,39)
Actividades de Financiamiento 178.489,70 (8.357,75) (9.396,30) (10.563,90) (9.076,58) (13.352,39)

+ A Deuda Largo Plazo 53.546,91 (8.357,75) (9.396,30) (10.563,90) (11.876,58) (13.352,39)

- Pago de dividendos

+A Capital [ 124.942,79 -] - - 2.800,00 | |
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 38.254,70 32.502,39 46.863,56 21.933,90 36.700,32 47.586,41
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 524.683,14 1.022.959,39 1.360.559,99 1.825.403,94 2.342.762,58
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 38.254,70 557.185,53 1.069.822,96 1.382.493,89 1.862.104,26 2.390.348,98

“El estado de flujos de efectivo es el estado financiero basico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y
financiacion. Debe determinarse para su implementacién el cambio de las
diferentes partidas del Balance General que inciden en el efectivo.” (Gémez,
2017)

El flujo de efectivo incrementard al pasar de los afos, aunque en la tabla se
demuestra que, al afio de inicio de funciones, el total de Efectivo sera de
$34.278,75, en los afios siguientes crecera ya que la inversion inicial es alta,
debido a los gastos como la compra del local, obtencién de certificaciones,
muebles, e implementos y materiales necesarios para la puesta a punto de la
oficina, y el negocio. En los siguientes afios crecera notablemente, debido a la
alta demanda prevista de los consumidores para asistir a las competencias
internacionales a disputarse en afios venideros. En el segundo afio crece
considerablemente debido a que ya no existe inversiones tales como la compra
del inmueble, y se disputan competencias de gran interés como la Copa Mundial
de la FIFA.
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Tabla No.14: Flujo de Caja

Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
$ (160.067,70)| $ 44.650,83 | $  61.082,45|$  36.152,79 [ $ 4812250 | $  68.713,08
$ 44.650,83 | $ 105.733,28 | $ 141.886,07 | $ 190.008,57 | $  258.721,66

“Los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas de caja o efectivo,
en un periodo dado para una empresa. El flujo de caja es la acumulacion neta
de activos liquidos en un periodo determinado y, por lo tanto, constituye un
indicador importante de la liquidez de una empresa.” (El Mundo Economia y
Negocios, 2017).

Se toma desde el afio 0, debido a que es lo que se necesita para poner en
funcionamiento le empresa, y por lo tanto se tiene un flujo de caja negativo, pero
gue en afos posteriores mejora notablemente debido a la demanda y venta de
paquetes turisticos deportivos. Debido a la cantidad de competencias deportivas
a disputarse en diferentes afios, encontramos que en el segundo afio existira un
mayor movimiento de efectivo dentro de la compafiia. En el tercer afio disminuye
en comparacion con el segundo afio, pero es mayor el flujo de efectivo que en el
primer afio. Y se repite la misma linea en el cuarto afio, debido a la no disputa
de grandes competencias globales, para superar el flujo de efectivo en el quinto
afio, con la disputa de competencias como la Copa Confederaciones o la Copa

de Africa.

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

Tabla No.15: Proyeccion Flujo de caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista Anual
(] 1 2 3 4 5
$(106.520,79)| $ 32.407,15 | $ 4848878 | $  23.16564 | S  34.692,97 | $  54.786,20
$ 32407,15|$  80.89593 | $ 104.061,56 | $ 138.754,53 | $  193.540,74

“El flujo de caja de inversion (FCI), es la variacion de capital procedente de la

diferencia entre las entradas y salidas de efectivo procedentes de inversiones en
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instrumentos financieros, generalmente deuda a corto plazo y facilmente
convertible en liquidez, gastos de capital asociados a las inversiones, compra de

maquinaria, edificios, inversiones y adquisiciones.” (Economipedia, 2017).

Tabla No.16: Calculo de la tasa de descuentos

Tasa de Descuento WACC | | | |
Tasa libre de riesgo 2,54% Criterios de Inversion con Modelo WACC
dimi del Mercado 0,18% Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversioni
VAN $24.219,34 VAN $28.421,75
Beta 0,69|IR $1,15 IR $1,27
Riesgo Pais 11%|TIR 17,60% TIR 22,55%

Tasa de Impuestos 33,70% |Periodo Rec. 3,56 Periodo Rec. 3,41
CAPM 11,91%

WACC
Afio 1 10,86%
Afio 2 11,14%
Afio 3 22,31%
Afio 4 11,52%
Afio 5 11,80%
Promedio 13,53%

“El WACC, de las siglas en inglés Weighted Average Cost of Capital, también
denominado coste promedio ponderado del capital (CPPC), es la tasa de
descuento que se utiliza para descontar los flujos de caja futuros a la hora de

valorar un proyecto de inversion.” (EmpresaActual.com, 2017).

Para la evaluacion del proyecto y del estado financiero del mismo, utilizamos los
indicadores de VAN y TIR, para reconocer si el proyecto era rentable dentro del

periodo de 5 afos.

El promedio de la tasa de descuento WACC es de 13.53%, con lo que nos da un
VAN de $24.219,34, que nos demostraria el beneficio que se obtiene sobre la
tasa de descuento, y un TIR de 17.60%. Tomando en cuenta que el TIR es
superior a la tasa de descuento, encontramos que es positiva la creacion de este
negocio. Dados estos valores, y tomando en cuenta que, si el VAN es mayor a

0, el negocio, después de todo el estudio financiero realizado, es rentable.
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7.5 indices financieros

indices Financieros

ROS 0A == ROTA e—R0OE

Figura No. 6: indices Financieros

En esta figura se nos presentan los indices financieros para determinar la
rentabilidad del proyecto sobre los activos, el endeudamiento, y la capacidad de
la empresa de devolver el capital invertido a los socios inversores. Es positivo
dado que el ROE es mayor al ROA, lo que har& que la deuda sera menor que la
utilidad que obtenga la compafia afio tras afio, y los socios inversionistas
recibiran sus remuneraciones de manera mas rapida y con mejores beneficios

econémicos en el tiempo.

8. Conclusiones Generales

e El deporte es parte de la cultura de los ecuatorianos, y cada afio existen
competencias deportivas en el exterior que son seguidas por millones en
el pais, soflando algun dia formar parte de ellas.

e El turismo deportivo es una rama del mercado turistico aun no explotada

en el Ecuador, por lo que innovando y ofreciendo nuevos servicios en este
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tipo de mercado, se espera captar clientes que esperaron por afios un
servicio como el que se ofrece con este proyecto.

La industria del turismo estéa creciendo en gran forma, gracias a los fondos
invertidos por parte del gobierno para reactivar el turismo dentro y fuera
del pais, creando oportunidad para que los ecuatorianos vivan nuevas
experiencias dentro y fuera del pais.

Después de conocer los resultados de la investigacion cualitativa y
cuantitativa realizada anteriormente, se conoce que las personas ya no
solo asisten a un partido o a una competicion, sino que existen
experiencias y espectaculos dentro de estas competiciones que solo
ofrecen en el exterior, por lo que estos servicios son muy valorados por
los potenciales clientes.

Cerca del 90% de los encuestados siguen la UEFA CHAMPIONS
LEAGUE, por lo que seria la competicién, por la calidad de los
participantes y la expectativa que genera, la que mas interesados tendria
al momento de preparar un paquete deportivo.

El mercado meta al que nuestro servicio ira dirigido es un amplio mercado
con variables en edades, género, gusto en deportes y viajes al exterior
variado, y con un alto poder adquisitivo.

Al ofrecer la experiencia del match day, y crear una experiencia Unica para
los fanéticos, se esta generando una ventaja por sobre la competencia,
dado que ninguna empresa esta especializada en estas nuevas
situaciones, ni en el turismo deportivo.

Con el flujograma de funcionamiento, se especifica cual seria el proceso
para obtener informacion acerca de los paquetes y la compra de los
mismos, dando opciones como asistir a la oficina, o por medio de nuestra
pagina Web.

Con el plan de marketing que deseamos aplicar, se puede esperar una
masiva atencién por parte de nuestro mercado objetivo, dado que sera
pagar un precio similar al de la competencia, pero obteniendo mayores

beneficios.



43

La estructura organizacional es ideal para este tipo de trabajos, dado que
los trabajadores se sentirdn a gusto en un ambiente en el que todos
ayudan y todos prosperan, y con personal capacitado para cada area, lo
gue hara que se ofrezca un servicio al cliente de calidad.

En el plan financiero esta demostrado que es un proyecto viable, rentable
y perdurable en el tiempo, ya que se espera recuperar la inversiéon en no

menos de 3 afos.
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Segmentacion Geografica

Mercado Segmentacion
Disponible Calderon Cumbaya Tumbaco Conocoto Nayon El Condado Ponceano Geografica
Poblacion Total 152731 31.463 49.944 82.424 15.635 86.094 54.052 472.343
Hombres 74914 15.248 24.448 39.869 7628 42156 25912 230.175
Mujeres 77.817 16.215 25.496 42.555 8.007 43.938 28.140 242.168
Mercado

Potencial 25a29afos 30a34aios 35a39afios 40ad44aiios 45a49afos  50a 54 aios 55 a 59 afios

Segmentacion

Demografica 43927,899 38259,783  33064,01  28340,58 25978,865 20783,092 17476,691 207830,92

Hombres de 25

a 60 afios 21406,275 18644,175 16112,25 13810,5 12659,625 10127,7 8516,475 101277

Mujeres de 25a

60 afios 22521,624 19615,608  16951,76  14530,08 13319,24  10655,392 8960,216 106553,92

Mercado

Objetivo 74611,3003

Hombres 36358,443

Mujeres 38252,8573

Anexo 2

Preguntas para la Entrevista

1. ¢Cree usted que el nUmero de personas que viajan a torneos deportivos

celebrados en el exterior ha crecido?

2. ¢Los clientes tienden a elegir sus destinos de acuerdo con las actividades a

realizarse en ellos?

3. ¢ Qué acuerdos se pueden lograr con los clubes deportivos y las federaciones

para obtener certificaciones para poder ofrecer un servicio exclusivo y una

experiencia nueva como...?

4. ¢ Es complicado aliarse con entidades deportivas en el exterior?

5. ¢ Cree usted que existen agencias especializadas en ofrecer tours deportivos

hacia el extranjero?

6. ¢, Como ha crecido la industria del turismo en el Ecuador?
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7. ¢ Cree usted que las agencias de viajes tienen la capacidad de comercializar

los tours deportivos

Anexo 3
Guia de Grupo de Enfoque
Bienvenida

Buenas tardes, mi nombre es Luis Guevara, y les doy las gracias por haberse
tomado la molestia de acudir a este grupo de enfoque. Esto me servira para la
realizacidon de mi tesis de grado, y para conocer acerca de las ventajas y
desventajas que pudiera tener mi plan de negocio. Sin mas preambulos, demos

inicio a este conversatorio.
Introduccion.

En este conversatorio, hablaremos acerca de los gustos y necesidades de
ustedes, que forman parte de mi mercado objetivo, al momento de adquirir
paquetes turisticos para el exterior, y también acerca de las preferencias de
deportes, y las competiciones en las cuales ustedes sientan atraccion y gusto

por observarlas, y vivirlas.
Calentamiento

Mi plan de negocio es acerca de una agencia deportiva de viajes, es decir, una
agencia que ofrezca tours hacia los lugares mas representativos, deportivamente
hablando. Estos lugares seran donde se realicen competiciones deportivas de
alta envergadura, como lo son Mundiales, Copas Continentales, Juegos
Olimpicos, etc. Aparte de llevarlos, esperamos hacerlos vivir una nueva
experiencia, teniendo la oportunidad de conocer a sus deportistas preferidos,
viviendo junto a ellos su dia a dia, sus entrenamientos, su tiempo libre, etc.
Motivando a asi a nuestros consumidores a adquirir nuestros paquetes turisticos

deportivos, dandoles la oportunidad de vivir una nueva experiencia deportiva.
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Temal

Preferencia en Deportes, competencias deportivas, y sitios turisticos con

expectativa de visitar.
Tema 2

Costos de paguetes turisticos con agencias convencionales, que ofrecen y si es

conveniente pagar lo que piden.

Tema 3

Agencia Deportiva de Viajes SPORTS TRAVEL
Cierre

Conclusiones generales del conversatorio.
Agradecimiento

Les agradezco su tiempo y su atencion, toda esta informacion recabada sera de
uso netamente académico. Toda participacion fue valiosa, y espero poder

ofrecerles de estos servicios en el futuro.



52

Anexo 4

Preguntas y Tabulacion Encuestas

Edad (30 respuestas Cuanto gasta generalmente en viajes al exterior? (50 respuestas)
=
e @ 20005 a 40005
& xx 80015 0 MAS @ 40015 a 60005
::;:' 19 (38%) ® 60015 a 80005
@ 80015 o MAS
Genero :Cual es la razon por la que realiza viajes al exterior? (50 zzpuesa:
o u @ Ocio
. B Turisme
@ Deportes
& Ctro
iGusta usted de los deportes? (50 respussias
. : ) ] N 2 N a a»
o :Cudl es el aspecto mas importante al momento de decidir la realizacién de
un viaje?
.50 respuestas)
@ Costo
@ Lugar
@ Cultura

@ Atraccionss

@ Ctro




£Que deporte es el que sigue con mayor interés? (50 respuesia:

£A qué tipo de competiciones deportivas estaria usted interesado en asistir?

30 respuesias

Anexo 5

A Qué competiciones departivas estaria usted interesado en asistic?

@ Sashetball

® Fitsol

@ Fitbol Americanc
@ Atletismo

@ Ctro

;Sigue usted periddicaments las competiciones internacionales como la
Champions League, Copas del Mundo, NBA, SuperBowl, etc.?

[ 1
1T
@ Fitbal
@ Sashetball
@ Fitbol Americano
@ Tenis
® o :0ué competiciones deportivas tienen mds impacto e interés en la sociedad

ecuatoriana?
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Anexo 6
EBITDA
| EBITDA
1 2 3 4 5
UAI 21.890,43 30.671,51 27.298,49 29.091,50 27.441,95
Depreciacion 24.845,32 24.845,32 24.845,32 24.805,72 24.805,72
Amortizacion 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
Total - 3.274,89 5.506,19 2.133,17 3.965,78 2.316,23







