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RESUMEN

Este trabajo de investigacion fue para elaborar las directrices que guien la creacion
de una empresa que se dedique a dar servicios de educacion deportiva enfocada a la

nifiez y a la juventud de nuestra Ciudad.

En el Capitulo I se trabaja en el analisis de la Naturaleza del Proyecto, el capitulo 1l
se procede realizar una investigacion de mercado posteriormente se trabaja en el

Plan de Marketing.

Capitulo 1ll se trabaja en la parte técnica en donde se garantizard una excelente

calidad del servicio prestado a la nifiez y juventud.
El cuarto capitulo se plantea todo el analisis financiero, cabe recalcar que se
analizaron dos opciones de inversién, en la primera los inversionistas adquieren el

terreno para la ejecucion del proyecto y en la segundo opcién Gnicamente alquilan.

Al final se trabaja sobre las conclusiones y recomendaciones para que el

emprendimiento sea un éxito.
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ABSTRACT

This research project was carried out to develop the guidelines for the
creation of a company dedicated to provide sports education services to
the children and youngsters of our city.

Chapter [ presents the analysis of the nature of the project and chapter II
provides a market research, presenting subsequently a Marketing Plan.

Chapter III presents the technical aspect, which guarantees an excellent
quality in the service provided to children and teenagers.

Chapter IV shows the complete financial analysis. It is important to state
that two investment options were analyzed, in the first one the investors
acquire the land for the execution of the project and in the second option
they rent the land.

Finally, the conclusions and recommendations are presented for the
success of this enGeavor.
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Transtated by,

Diana Lee Rodas



INTRODUCCION

Nuestro propdsito para realizar este trabajo de investigacion fue el elaborar las
directrices que guien la creacién de una empresa que se dedique a dar servicios de

educacion deportiva enfocada a la nifiez y a la juventud de nuestra Ciudad.

Por tal motivo, la creacion de un proyecto de este tipo, conlleva varios aspectos de
caracter importante que se deben analizar para llevar a cabo el funcionamiento

efectivo del mismo, en donde analizamos los siguientes aspectos:

En el Capitulo | se trabaja en el analisis de la Naturaleza del Proyecto, en el segundo
capitulo se procede realizar en primera instancia una investigacion de mercado con la
finalidad de conocer si existe 0 no un mercado potencial, posteriormente se trabaja

en el Plan de Marketing.

El capitulo Il estd destinado para trabajar en la parte técnica en donde se analiza
todo lo particular, con lo cual se garantizara una excelente calidad del servicio

prestado a la nifiez y a la juventud que buscan en el deporte, su bienestar.

El cuarto capitulo se plantea todo el analisis financiero, cabe recalcar que se
examinaron dos opciones de inversion, en la primera, los inversionistas adquieren el

terreno para la ejecucion del proyecto y en la segundo opcién Gnicamente alquilan.

Al final se trabaja sobre las conclusiones y recomendaciones para que el

emprendimiento sea un éxito.



CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 LA IDEA DEL NEGOCIO.

La idea del negocio surge debido al incremento en la cantidad de nifios y
adolescentes que hoy en dia gustan del deporte y hacia los padres quienes desean

encaminar a sus hijos hacia una vida sana, libre de vicios.

Pues el tipo de negocio presentado también se lo ha planteado pensando que en el
mercado actual no existe una empresa que se dedique a ensefiar de manera
especializada este tipo de deporte, es por esta razon, se considera una oportunidad
para incursionar en el mercado, alcanzando en un futuro un buen posicionamiento y
aceptacion, brindando a la poblacién una alternativa de entretenimiento, durante

todos los dias del afio y poniendo mas énfasis en la época vacacional.

Segun este planteamiento se ha visto la necesidad de analizar el tipo de mercado en
el cual se va a incursionar, tomando como ejemplo a empresas relacionadas, que
prestan el mismo tipo de servicio o afines, para que una vez establecida se brinde a
los futuros demandantes un servicio de excelente calidad, cumpliendo las

expectativas de los mismos.

1.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

El proyecto planteado consiste en brindar ensefianza de un deporte como es el
voleibol, ya sea de manera especializada o simplemente como deporte a nifios y
jévenes, ofreciéndoles un servicio de excelente calidad, garantizando su aprendizaje,
para lo cual los diferentes instructores de la academia poseeran las capacidades y

estudios especializados en la rama.



La empresa es una compafiia de responsabilidad limitada que se denomina PITO
PEREZ ‘“Academia de Voleibol”.

“PITO PEREZ” s¢ enfoca en un target de mercado medio-alto, dirigido a nifios y
jovenes de la ciudad de Cuenca, de diferentes edades sin importar el sexo, sin
descartar la posibilidad de que en un futuro estos servicios sean a nivel Nacional.

1.2.1 SERVICIO DE LA EMPRESA.

El servicio de la Academia "PITO PEREZ" que se brindara, serd el de impartir
conocimientos tedricos y primordialmente practicos de voleibol a nifios y jovenes en

general.

La institucién no solo brindard instruccion fisica, sino se impondrd como meta

formar personas dignas de la sociedad.

Las caracteristicas del servicio ofrecido son:

1. Establecer politicas de comunicacion y sugerencias permanentes con nuestros

clientes, permitiéndonos cumplir con las necesidades de los mismos.

2. El servicio sera personalizado y garantizado, con la instruccion profesional de
cada uno de sus colaboradores.

3. Se ofrecera un tratamiento rapido y oportuno a las disconformidades de los

clientes, en caso de existir.

4. Se mantendra dentro de las instalaciones, personal médico que permita dar

ayuda en caso de emergencia a los clientes.

5. La empresa siempre mantendrd planes de investigacion en el mercado,

tratando de buscar el mejor servicio para los demandantes.



6. EI nivel instructivo estara dividido por diferentes sectores, de acuerdo a las
edades y capacidades que los alumnos posean en la préctica del voleibol.

7. Se contarad dentro de la academia con instalaciones debidamente adecuadas,

que permitan dar un servicio de excelencia, entre las principales estan:

e Canchas debidamente estructuradas.

e Casilleros.

e Bafios y Duchas.

e Bodega de implementos deportivos necesarios.

e Oficinas administrativas.

1.2.2 CLIENTES DE LA EMPRESA

Para identificar a los futuros clientes, se va a determinar un perfil con las principales

caracteristicas, las mismas que se detallan a continuacion:

El cliente al cual va dirigido el servicio es para escuelas, colegios o personas
particulares en general de la ciudad de Cuenca, es decir pueden optar por este tipo de

deporte cualquier persona que guste del mismo.

Para que puedan optar por este servicio, los padres de los demandantes directos
deben poseer los recursos econémicos extras que les permitan cubrir este tipo de

gasto, por lo tanto esta dirigido a una sociedad econémica media y media-alta.

La academia debe estar siempre interesada en adquirir los diferentes implementos
deportivos de Optima calidad, de manera que permitan cumplir con los estandares
establecidos. Procurando que la empresa obtenga beneficios, al mantener tanto a

accionistas, clientes, asi como al personal, totalmente satisfechos.



1.3 MARCO ESTRATEGICO.

1.3.1 MISION.

Somos una Academia de voleibol, que garantiza la prestacion de este servicio en la

ciudad de Cuenca, con responsabilidad, calidad, honestidad y sobre todo vocacion al

brindar el servicio, por lo que leales a este compromiso nos proyectamos a nivel

nacional.

1.3.2 VISION.

Ser una empresa modelo en el ambito nacional en la prestacion de servicios

deportivos especializados en el voleibol, con los méas altos niveles de calidad e

innovacion constante, buscando cumplir con las expectativas de nuestros clientes

alcanzando la fidelidad de los mismos.

1.3.3 OBJETIVOS

La Academia "PITO PEREZ" tiene como objetivo primordial, abarcar una
estructura organizacional sélida y bien definida, alcanzando de esta manera
un alto nivel de rendimiento, permitiendo proporcionar un servicio eficiente,
consolidandose dia a dia en el mercado en el cual se incursiona.

Ofrecer un nivel instructivo que esté de acuerdo a las necesidades de los
clientes.

Enfocar la organizacion hacia las nuevas generaciones reforzando sus valores
ético y morales.

Brindar un servicio de calidad con precios competitivos.

Lograr la fidelidad de los clientes

Establecer un alto grado de posicionamiento en la mente de los
consumidores.

Cumplir con cada una de las normas y requerimientos normados por la ley



1.3.4 VALORES

e Vocacion de servicio para satisfacer al cliente: La actitud primordial del
personal de la empresa sera atender las necesidades del cliente y satisfacer

sus expectativas.

e Autoconfianza: “Creemos en nuestras capacidades. Actuamos de forma

proactiva”.

e Trabajo en Equipo: “Complementamos y potenciamos las iniciativas, los

conocimientos y recursos individuales, para hacerlo mejor”.

e Honestidad: “Trabajamos con honradez, dignidad, equidad, solidaridad y

modestia”.

e Ampliacion de mercado: La empresa se centra en abarcar nuevas
oportunidades de mercado y estos se encuentran en los nichos mas amplios e
inexplorados. Puesto que los de bajo crecimiento son los mas competitivos y

explotados.

e Competitividad: “Ofrecemos servicio de calidad, con eficiencia, eficacia y a

precios competitivos”.

e Velocidad: “Nos identificamos por ser agiles y réapidos para tomar las

decisiones y emprender las acciones”.

e Actitud de Liderazgo: “Buscamos el mejoramiento continuo, para
constituirnos en el mejor referente del desarrollo local, y en un futuro

nacional”.



e Estrategias: “Realizamos constantemente investigaciones y analisis sobre los
gustos, preferencias y tendencias, de acuerdo a los resultados obtenidos se
generara estrategias de corto, mediano y largo plazo, las mismas que nos

permiten llevar a cabo acciones para lograr nuestro determinado fin”.

1.4 ESTRATEGIA COMPETITIVA.

1.41 FORMULACION DE LA ESTRATEGIA.

1. Brindar un servicio de calidad que permita al ser humano llevar un estilo de
vida sana mediante el deporte, tanto fisicamente como espiritualmente.

2. Ofrecer un aprendizaje personalizado por categorias, para lo cual se
garantizara que se contara con instructores profesionales.

3. Mantener una capacitacion constante a todo el personal que conforma la
Academia, permitiendo brindar un servicio satisfactorio para los clientes.

4. Ofrecer servicios adicionales a los clientes de acuerdo a sus necesidades y
requerimientos.

5. Brindar informacion constante a los posibles clientes, para dar a conocer el
servicio que presta la Academia, esta informacién se la puede proyectar

mediante una pagina web, tripticos y publicidad en general.

1.4.2 FACTORES CLAVES DE EXITO.

Renovacion constante

La Academia hard muy atractivos sus servicios, manteniendo una renovacion
constante de los mismos, lo cual serda de mucha atraccién para los consumidores,

permitiendo ofrecerles un deporte integral con diferentes actividades.



Marca propia.
La marca propia dentro de la Academia, permitird darse a conocer en el mercado en
el cual se incursionara, proyectando una imagen de calidad y servicio, permitiendo

de esta manera enfrentarse a una futura competencia.

Ubicacion estratégica.

La Academia para poder darse a conocer de los servicios que prestara, se encontrara
ubicada Calle Cacique Chaparra y Av. Huayna Capac. Considerada como un lugar
accesible para que los potenciales clientes se puedan informar, ademas se contara con
personal capacitado que absuelva las inquietudes de los posibles clientes.

Medios de difusion

Como medio de comunicacion se hace referencia al instrumento o forma de
contenido por el cual se realiza el proceso comunicacional del servicio.

Los medios de difusion que utilizara la Academia ‘PITO PEREZ’ para dar a conocer
a sus consumidores, el tipo de deporte que se imparte y sus ventajas al practicar el
mismo, son mediante los siguientes medios de comunicacion: Internet, prensa, radio,
television, publicidad movil, teléfono, entre otros, los cuales serdn considerados de

acuerdo a la capacidad econdmica de la Academia y de su demanda.
Demanda impulsada por un mejor estilo de vida.
Pues al ser el voleibol considerado como un deporte integral, no solo se impulsara

para mantener un buen estado fisico, si no para formarse como personas mentalmente

activas para la sociedad.



1.5

ANALISIS SITUACIONAL

ANALISIS Y MATRIZ FODA: FODA ACADEMIA PITO PEREZ

FORTALEZAS
MEDIO
INTERNO DEBILIDADES
(NUDOS CRITICOS)
OPORTUNIDADES
ALIADOS
MEDIO

EXTERNO
O
(FACTORES CRITICOS
EXTERNOS)

llustracion 1. Analisis y Matriz FODA
Fuente: Cuadro tomado del libro Planificacion Estratégica Educativa de Alcides Aranda Aranda.

1.5.
1.5.

1.5.

1 ANALISIS INTERNO

1.1 FORTALEZAS (Aspecto Interno)
Capital propio.

Personal calificado y capacitado.

Seguimiento continto del servicio que se le da al cliente tanto instructivo
como administrativo.

Entrenamiento personalizado.

Adecuados canales de venta del servicio.

Cumplimiento de los estandares de calidad.

Capacitacion continta y adecuada a cada uno de los miembros que
conforman la Academia.

Publicidad.

Répida adecuacion a las necesidades del mercado.

Asesoria al momento de adquirir los servicios de la Academia.

1.2 DEBILIDADES (Aspecto Interno)
Falta de cobertura a nivel de todo el pais.

Falta de alianzas que permitan crecer como empresa.



Falta de estrategias a largo plazo.

Falta de Infraestructura propia y adecuada.

Desconfianza y resistencia para ampliar el negocio hacia otros mercados,
debido al incremento de costos de la empresa.

Falta de estrategias promocionales.

Estrategias publicitarias, lo que no permiten posicionarse en su totalidad.
Dificultad al momento de implementar un precio accesible que permita

abarcar un mejor porcentaje del mercado.

1.5.2 ANALIS EXTERNO

1.5.2.1 OPORTUNIDADES (Aspecto Externo).

La Academia es la Unica en el mercado, no existe competencia directa.
Posibilidades de expandirse a un segmento diferente.

Apertura de nuevos puntos de venta del servicio.

Crecimiento de la demanda de los servicios.

Oportunidades de ofrecer otro tipo de deporte.

Escasas barreras de entrada.

1.5.2.2 AMENAZAS (Aspecto Externo)

Incertidumbre econdémica.

Posible entrada de competidores potenciales.

Inestabilidad politica y econémica en el pais.

Falta de recursos econdmicos que permitan obtener una mayor capacidad de

oferta.

1.6 ANALISIS CINCO FUERZAS DE PORTER.

1.6.1 INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES.

La Academia PITO PEREZ no tiene competencia directa, debido a que en el

mercado en el cual se incursionara actualmente no existe una empresa que se dedique

a ensefiar un tipo de deporte como es el voleibol, esto se puede deber también,
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porque las barreras de entrada son altas, considerando que para implementar un
negocio de esta magnitud se requiere de un capital relativamente alto y tomando en
cuenta que la situacion economica por la cual se encuentra atravesando el pais no es

buena, pero no se descarta que en un futuro podrian haber competidores directos.

1.6.2 AMENAZA DE SUSTITUTOS.

En la actualidad las necesidades al realizar algin tipo de deporte en su mayoria se
encuentran considerablemente satisfechas, por otro tipo de academias que se dedican
a ensefar algun tipo de deporte como es el basquetbol, futbol, patinaje, entre otros.

Al hablar de deportes sustitutos no se pueden descartar los gimnasios, bailo terapias,
canchas en general, entre otros, que los posibles demandantes podrian optar por

cualquiera de este tipo de deportes.

En conclusion, el impacto de deportes sustitutos al voleibol es considerado
relativamente alto, debido a que la situacién econémica no es buena, por lo tanto las
personas optan  por un deporte que sea menos costoso, debido a estos
inconvenientes, la Academia se ha planteado un modelo de negocio atractivo,

innovador y sobre todo que el precio sea accesible al publico en general.

1.6.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPETIDORES.

El segmento al que esta dirigido el servicio ofrecido es a los nifios y a los jovenes en
general, sin descartar otros posibles demandantes de la ciudad de Cuenca,

considerando a que se abarcara un alto grado de demandantes.

Este modelo de negocio no necesita una adquisicion continua de implementos
deportivos, por lo que para iniciar esta actividad solo se necesitan implementos
basicos. Conforme a la demanda, se adquirird nuevos implementos, por lo que se ha
realizado un analisis detallado para escoger los proveedores adecuados para la

empresa.
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Luego de un analisis detallado se ha escogido a los siguientes proveedores:

Almacén Deportivo FDA.
Almacén Deportivo de Jhon Sinche.

Rodeport.

Para los uniformes se trabajara de la misma manera con:
Rodeport

Cosmoran

Por ultimo, para publicidad:

CienxCiento Serigrafia.

1.6.4 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES DEL SECTOR.

Como se ha mencionado anteriormente, la rivalidad en el mercado en el cual se
encontrara la Academia, es alta, en cuanto se refiere a ofertas sustitutas que
actualmente satisfacen las necesidades de la poblacion, pero es baja cuando se refiere
al tipo de servicio personalizado y de calidad que la Academia ofrecera en el
mercado, por lo tanto debera siempre estar a la vanguardia, debido a que si es un

modelo de negocio atrayente a la poblacion, se puede tener fuertes competidores.

En cuanto se refiere a empresas relativamente pequefias que podrian ser sustitutas, se
considera que las mismas no poseen un alto poder de negociacion comparada con la
Academia, aun asi considerando que entre estas podrian establecer una alianza, pues
no contarian con los medios necesarios entre ellos, la calidad para poder satisfacer

las necesidades y exigencias de los clientes.
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CAPITULO I

2. MERCADO:!

El mercado es el ambiente social o virtual que propicia las condiciones para el

intercambio de bienes y servicios.

El mercado aparece en el momento en que se unen grupos de vendedores y de

compradores, lo que permite que se articule un mecanismo de oferta y demanda.

El mercado ideal de competencia perfecta es aquel donde ni los compradores ni los
vendedores pueden interferir en el precio final del bien o del servicio intercambiado;
este sistema se ve afectado al momento de la aparicion de monopolios u oligopolios

que fijan los precios por propia voluntad y distorsionan las condiciones del mercado.

El mercado es el conjunto de:

1) Compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad y/o
deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, los cuales constituyen la

demanda.

2) Vendedores que ofrecen un determinado producto para satisfacer las necesidades
y/o deseos de los compradores mediante procesos de intercambio, los cuales

constituyen la oferta.

Ambos, la oferta y la demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.

Desglosando ésta respuesta en términos sencillos, diremos que el mercado: Es un
conjunto compuesto principalmente por dos elementos: La oferta (vendedores) y la
demanda (compradores). Ambos se constituyen en las dos fuerzas que mueven el

mercado.

! http://www.promonegocios.net/mercado/que-es-mercado.html
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2.1 TAMANO DE MERCADO:

Depende del nimero de compradores que podria haber para una oferta de mercado
dada, el tamafio de mercado es la cantidad potencial de usuarios a los que se puede
proporcionar acceso y dominio. Esto incluye la cantidad de usuarios a los que un
dominio se dirige dentro de un ambito territorial concreto. Este factor se suele tener
en cuenta particularmente en el caso de dominios genéricos o que hacen referencia a
un concepto determinado. Cuanto mas concreto es el significado del término

utilizado, menor el tamafo del mercado.

Por lo que se debe tomar en cuenta factores importantes como la competencia,
canales de distribucion, lugares de venta del producto o servicio, publicidad existente

en el mercado, precios.

(Donde estan ubicados los A: ;Cudl es la necesidad que

clientes cuyas necesidades satisface?
puedo satisfacer? B: ;Con que producto y/o
servicios?

(Cual es el tamafio de ese
mercado?
(Total,/7 potencial, - Obijetivo,

/B

Numero de unidades ~ Numero de clientes $3$

llustracion 2 Canales de Distribucion.
FUENTE: Folleto fundamentos de marketing entregado por el Ing .Pablo Rosales Heredia.
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2.11 MERCADO ACADEMIAPITO PEREZ

La Academia Pito Pérez, en primera instancia, como estrategia de penetracion se
centrara en el mercado institucional, como base para poder tener una idea del
comportamiento del mercado, esta definicion estara basada en la experiencia
adquirida por el trabajo de varios afios en este deporte en varias instituciones a nivel

local de uno de los integrantes.

Es asi que, los inversionistas han logrado determinar que los clientes buscan un
servicio innovador, diferente a lo ofrecido por la competencia, entre las
caracteristicas mas importantes estaran: el brindar un aprendizaje personalizado y
garantizado, que permita cumplir con todas las exigencias, cuya calidad brindada del
mismo, sea apto y constante para el cliente, que se enfoque en un precio que sea

tanto competitivo como accesible.

Mas adelante, en el punto que corresponde a la definicion del Mercado Total se
iniciara con la definicion detallada del tamafio de mercado para el presente proyecto.

¢Por qué es importante segmentar el mercado?

Es necesario identificar a los consumidores que debido a sus caracteristicas podrian
necesitar o preferir mas de un servicio que otros grupos, para ello se realizara la
segmentacion de mercados, la cual consiste en dividir el mercado en partes lo mas

parecidas posibles.

Para ello se puede realizar un perfil de los clientes con las siguientes caracteristicas,

las mismas que se han utilizado para la academia de voleibol “PITO PEREZ”:
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2.1.2 SEGMENTACION DEL MERCADO DE LA ACADEMIA DE

VOLEIBOL PITO PEREZ

Geograficas

La empresa Pito Pérez, realiza
sus actividades en la Ciudad

de Cuenca.
Psicograficas |
Personas que se sientan
identificadas o motivadas a
practicar este deporte
Conductuales

De acuerdo a las necesidades,
gustos e interés que tengan
las personas que desean hacer
deporte.

llustracion 3. Segmentacion del Mercado
Elaborado: Cuadro realizado por Cristian Altamirano y Felipe Pérez

2.1.3 MERCADO TOTAL?

por la oferta de una empresa.

factores.

2 http://www.negociosgt.com/main.php?id=99&show_item=1&id_area=123

Demografico

Personas que pertenezcan a
la Unidad Educativa La
Asuncioén, que tengan cierta
edad y nivel econémico.

Es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o

servicio, estad conformado por el universo con necesidades que pueden ser satisfechas

El mercado total para la mayor parte de los productos es demasiado variado

(demasiado heterogéneo) para poder considerarlo como una sola entidad uniforme.

Esta falta de uniformidad se puede atribuir a las diferencias en los habitos de compra,

en las formas que se usan el bien o servicio, en los motivos para comprar, 0 en otros

16


http://www.negociosgt.com/main.php?id=99&show_item=1&id_area=123

Para la Academia el Mercado Total esta comprendido por todos los jévenes
(hombres y mujeres) cuya edad estd comprendida entre los 10 y 17 afios, de la
ciudad de Cuenca, que tienen una marcada preferencia por practicar como deporte, el
voleibol, y que pueden cancelar una pension mensual, es decir que pertenezcan a una

clase econdmica media y media-alta.

2.1.4 MERCADO OBJETIVO®

Un mercado meta es el grupo de clientes al que captard, servird y se dirigira los
esfuerzos de mercadeo. Para localizar posibles clientes se conocera aspectos como

edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros. Esto es segmentar el mercado.

En base a la experiencia y datos recopilados se ha definido como mercado objetivo
del proyecto a la Unidad Educativa Asuncion, porque cumple con todas las

caracteristicas antes detalladas.

A continuacion se presenta en la Tabla 1, se detalla el curso o grado con su

respectivo nimero de estudiantes y que pertenecen al rango y las edades establecidas.

3 http://www.negociosgt.com/main.php?id=99&show_item=1&id_area=123
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DISTRIBUTIVO DE ALUMNOS POR AULA EN LA
UNIDAD EDUCATIVA ASUNCION

NUMERO DE
GRADO O CURSO | ESTUDIANTES
QUINTO DE
BASICA 204
SEXTO DE BASICA | 220
SEPTIMO DE
BASICA 205
OCTAVO DE
BASICA 224
NOVENO DE
BASICA 210
DECIMO DE
BASICA 212
CUARTO CURSO {220
QUINTOCURSO  |205
SEXTO CURSO 206
TOTAL 1906

Tabla 1 Distributivo de Alumnos por Aula, en la Unidad Educativa Asuncion
Elaborado: Cuadro realizado por Cristian Altamirano y Felipe Pérez

Obtenido una poblacién de 1906 personas, poblacion que forma el mercado objetivo

que se analiza.

2.2 INVESTIGACION DE MERCADO*

Es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacion, respecto a
temas relacionados con la mercadotecnia, como: Clientes, Competidores y el

Mercado.

La investigacion de mercados puede ayudar a crear el plan estratégico de la empresa,
preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de los productos

lanzados dependiendo del ciclo de vida.

* http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_de_mercados
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El fin que se persigue en el presente Proyecto, es contar con informacion de fuentes
primarias confiables, para lo cual el grupo de trabajo opté por buscar entre varias
fuentes de investigacion de mercados, entre ellas estan los grupos focales, la

aplicacion de encuestas, entre otras.

Luego de un andlisis detallado, se determino no aplicar los grupos focales porque
seria muy dificil el conseguir la voluntad de los padres de familia, quienes deberian
sacrificar su tiempo para reunirse, dando como resultado un bajo nivel de confianza

en la informacién que se obtendria.

Por tal razén se opt6 por aplicar la metodologia de las encuestas, basandose
principalmente por la facilidad de aplicacion debido a que los integrantes visitaron a
los estudiantes en la Unidad Educativa La Asuncion vy les explicaron sobre la

importancia de llenar correctamente el formulario y que lo realicen con sus padres.

A continuacion se presenta el formato de las encuestas enviadas:

19



2.2.1 ENCUESTA

¢

UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

Muy buenos dias sefiores estudiantes y padres de familia, la presente encuesta tiene como
finalidad conocer sobre los gustos, preferencias, comportamiento en general y las variables
y criterios que ustedes considerarian al momento de optar por la contratacion de los servicios
de ensefianza del deporte del voleibol. Ademas considere que el presente trabajo es un
requisito para la elaboracion de un trabajo de graduacion en la Universidad del Azuay; por

tal razon los resultados seran utilizados tnicamente con fines académicos.

sexo: 1M | ] 2F [ ]

1. ¢Piensa usted que seria adecuado incorporar una escuela de voleibol en la ciudad
de Cuenca, para nifios y jovenes?

1Sl 2 NO [ ] [ ]

En caso de que su respuesta sea NO devolver la encuesta, sin responder las demas preguntas.

2.- ¢Estaria usted dispuesto a adquirir el servicio de ensefianza de Voleibol,
proporcionado por la empresa Pito Pérez?

18l 2NO [ ] [ ]

3.- ¢Que caracteristicas innovadoras son de su preferencia? Sefiale numéricamente por
orden de importancia.

Horarios flexibles |:|
Transporte privado I:I
Refrigerios

[ ]

4.- ¢Estaria Ud. de acuerdo que las clases sean impartidas de 3 a 5 dias a la semana con
2 horas diarias?
1Sl 2NO

5.- ¢Qué horarios son de su preferencia para las clases deportivas?
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1 Mafiana |:|

2 Tarde |:|
3 Noche |:|

6.- ¢ Esté usted dispuesto a pagar de 35 a 40 dolares al mes?
18I 2NO
OTRO VALOR, SUGERIR...............

GRACIAS POR SU COOPERACION.
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A continuacion, luego de validar las preguntas elaboradas con un grupo de jévenes
estudiantes, se procede a calcular el nimero de encuestas aplicando la formula del “n

muestral” para poblaciones finitas.

(ZV N P.Q
1=
(EXQT-1+(2F P.Q

Ecuacion 1. Formula del N muestral

Donde:

n= Tamafio de la muestra.

Z = Nivel de confianza, refleja el margen de confianza que se tendrd al momento de generalizar los resultados obtenidos
después de haber estudiado la muestra, en estudios de caracter social se asume que se utilizara el 95% es aceptable, se debe
tomar el valor 1.96 por cuanto este porcentaje se representa por ser el numero de unidades de desviacion estandar respecto a la
media.

N = Tamafio de la poblacion.

P = Probabilidad de que ocurra el suceso.

Q = Probabilidad de que no ocurra el suceso.

E = Error muestral. Es el error consustancial al procedimiento de muestreo, es el que se comete por el solo hecho de extraer

un grupo pequefio de un grupo mayor 5%.

(1.96¥ (190§ (0,50) (0,50)

(0.05¥ (1909 + (1.96Y (0,50) (0,50)

n= 320.

Luego de la aplicacion de los criterios estadisticos, se establecié que se aplicaran un
total de 320 encuestas de manera aleatoria a los jovenes estudiantes, segun el
distributivo presentado en la Tabla 2.
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2.2.1.1 APLICACION DE LAS ENCUESTAS:

Durante la aplicacion de las encuestas, el grupo de trabajo experimentd varias

situaciones que se consideran importantes y por tanto se presentan en el informe.

Al elaborar las encuestas para los estudiantes de la Unidad Educativa Asuncion, se
entrego al azar la cantidad de 350 encuestas, considerando la probabilidad de que

todas no sean devueltas o que varias de ellas estén incompletas.

Para realizar la tabulacidon, en primer lugar se reviso minuciosamente que las
encuestas estén correctamente llenadas tanto en el contenido como en la totalidad de

las mismas, luego de la clasificacion se tomo aleatoriamente las 320 encuestas.

2.2.2 TABULACION DE DATOS

ANALISIS SOBRE LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL MERCADO

Con la realizacion de la investigacion de mercados a los estudiantes que forman parte

de la Unidad Educativa Asuncion, se ha obtenido los siguientes resultados:

GENERO
Frecuencia Porcentaje
Hombre |175 55%
Mujer 145 45%
Total 320 100%

Tabla 2 Distributivo de género aplicado en las encuestas.
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez
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llustracion 4 Distributivo de Genero en la Unidad Educativa Asuncion

GENERO

m HOMBRES MUJERES

Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Fuente: Encuestas

En la ilustracion 4 se indica el distributivo con porcentaje del ndmero de

encuestados, el mismo que ha sido realizado a un total de 320 estudiantes de la

Unidad Educativa Asuncién, segun la muestra tomada, el 45% de los encuestados

son mujeres y el 55% son hombres, con lo que se tiene una vision general sobre la

preferencia en cuanto al género.

ciudad de Cuenca, para nifios y jovenes?

¢ Piensa usted que seria adecuado incorporar una escuela de voleibol en la

FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 304 95%
NO 16 5%
TOTAL 320 100%

Tabla 3 Interés del publico sobre la Academia
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Fuente: Encuestas
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ACEPTACION DE LA ACADEMIA

mNO SI

95% 5%

llustracion 5. Aceptacion de la Academia
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas

En la ilustracion 5, se demuestra el agrado de aceptacion que existe por parte de los
encuestados hacia la implementacion de una Academia de voleibol con una
instruccion profesional y personalizada; de la totalidad de encuestas realizadas el
95% afirma que estaria de acuerdo en pertenecer a una academia de este tipo, para

nifios y jovenes en general, mientras que solo un 5% refleja un rechazo hacia esta.

En base a estos resultados, se podria concluir que se tiene una amplia aceptacion
dentro del mercado en el que se va incursionar, lo que implica que se tiene una
buena perspectiva como empresa a futuro. Con los porcentajes obtenidos se toma
como referencia la cantidad de 304 encuestas, referida a la aceptacion indicada en la

tabla 3, parala tabulacion de la siguiente pregunta (tabla 4).

¢Estaria usted dispuesto a adquirir los servicios
proporcionados por esta Academia?

FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 280 92%
NO 24 8%
TOTAL 304 100%

Tabla 4. Publico interesado en adquirir los servicios.
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas
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|4

92%

DISPOSICION A ADQUIRIR EL
SERVICIO BRINDADO

mSlI mNO

llustracion 6. Disposicion a adquirir el servicio brindado
Elaborado: Gréfico elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Fuente: Encuestas

En la ilustracién 6, se puede visualizar que de las personas que respondieron

aceptando la idea de una Academia de voleibol en Cuenca, el 92% de ellas, que

representan 280 jovenes, estan dispuestos a contratar los servicios de la Academia.

Claramente se observa que el porcentaje de aceptacion es relativamente alto, por lo

que segun la investigacion se demuestra que se encuentra bien enfocado en el

proyecto y el mercado al cual se va incursionar.

Con los porcentajes obtenidos se toma como referencia la cantidad de 280 encuestas

(92% de la aceptacion) para la tabulacion de las siguientes preguntas (Tabla 5).

¢ Qué caracteristicas innovadoras son de su preferencia?
Sefiale numéricamente por orden de importancia

Frecuencia Porcentaje
Horarios Flexibles 123 44%
Transporte 109 39%
Refrigerios 48 17%
TOTAL 280 100%

Tabla 5. Preferencias de servicios ofertados para la Academia.

Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas
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PREFERENCIAS POR EL SERVICIO

REFRIGERIOS

17%

HORARIOS
FLEXIBLES
44%

llustracion 7. Distributivo de preferencias de servicios ofertados
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Fuente: Encuestas

En la ilustracién 7, se observa la preferencia de los encuestados hacia las diferentes

opciones de servicios ofertados, al momento del brindar el servicio, en donde la

preferencia prima por los horarios flexibles con un 44 %, seguido por transporte

puerta a puerta con un 39%, y un porcentaje menor se encuentra la preferencia por

los refrigerios con un 17%.

Esto demuestra que los posibles clientes que formarian parte de esta institucion

prefieren los horarios flexibles y el transporte puerta a puerta que la Academia PITO

PEREZ ofrecerd, por lo que se tendra estos servicios enfocados de acuerdo a las

necesidades de los clientes.

Estaria Ud. de acuerdo a que las clases sean impartidas de
3 a 5 dias a la semana con 2 horas diarias?.

FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 266 95%
NO 14 5%
TOTAL 280 100%

Tabla 6. Horarios de Instruccion
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Fuente: Encuestas
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HORARIOS DE CLASES

mSlI mNO

5%

llustracion 8. Distributivo de preferencias por horarios de instruccion
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas

Del andlisis de la ilustracion 8, se puede distinguir que los encuestados tienen una
alta preferencia por practicar este deporte de 3 a 5 dias a la semana con 2 horas

diarias con un 95% de aceptacion y muy por debajo con una 5%, no les agrada.

Los resultados obtenidos en este punto son de mucha importancia ya que le permitird

a la Academia establecer un cronograma de actividades de acuerdo a las necesidades

del cliente.
¢Qué horarios son de su preferencia?
FRECUENCIA PORCENTAJE
MANANA 28 10%
TARDE 182 65%
NOCHE 70 25%
TOTAL 280 100%

Tabla 7. Preferencia por horarios
Elaborado por: Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas
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PREFERENCIA POR HORARIOS

TARDE

65% MANANA

10%

llustracion 9. Distributivo de preferencia de horarios
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: encuestas

En la ilustracion 9, se concluiria que en base a la investigacion de mercados
realizada a las personas encuestadas, tienen una clara preferencia por recibir clases
de voleibol en las tardes con un 65%, seguido con un 25% en la noche y con un
porcentaje menor y no muy aceptado en la mafiana con un 10%. Se realiz6 un
analisis y se pudo concluir que los que respondieron que prefieren tomar clases en la

mafana (10%) seria durante el periodo de vacaciones.

Segun este punto la Academia tendra que ofrecer mas la instruccion en horarios de la
tarde, pero sin descartar en la noche. La Academia estara en la obligacién de
elaborar de manera correcta sus actividades para que de esta manera el tiempo

utilizado sea el 6ptimo.

¢ Esta usted dispuesto a pagar de 35 a 40 délares al mes por dos a tres horas a la semana?

FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 235 84%
NO 45 16%
TOTAL 280 100%

Tabla 8. Aceptacion de pension en la Academia.
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
Fuente: Encuestas

En tabla 8, se indica que la mayoria de los posibles consumidores si estarian
dispuestos utilizar este servicio con los precios estipulados, teniendo una aceptacion
del 84%, mismos resultados que le permitiran a la Academia establecer un rango de

precios de acuerdo a los horarios establecidos anteriormente.
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2.2.3 CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Por medio de la investigacion de mercados realizada por la Academia de voleibol
PITO PEREZ, se demuestra que existe un alto porcentaje de aceptacion en el
mercado para este proyecto, ya que se oferta al cliente un deporte con un servicio
totalmente innovador, con unas instalaciones totalmente adecuadas y pensadas en el
bienestar de los usuarios, tratando de cumplir con cada una de las exigencias y

expectativas de los mismos.

Por lo que, en base a los resultados obtenidos, el voleibol ha sido considerado por los
futuros clientes como un deporte muy atrayente, facilitando de tal manera poder
incursionar en este mercado de manera positiva con objetivos y metas alcanzables,
tomando en cuenta que se debe estar siempre a la vanguardia de una futura
competencia directa y sin descantar a los deportes afines, al mismo que podrian
sustituir a este deporte, por lo que se pretende ofrecer ciertos servicios
complementarios los mismos que permitan alcanzar una percepcion positiva del

mercado.

Al término de la investigacion de mercados son esclarecedores los objetivos sobre
el grado de aceptacion que se puede tener en el mercado, establecer cambios
innovadores y pertinentes que cada persona desea que implementemos en este
servicio, logrando asi cumplir y obtener la satisfaccion tanto empresarial como de los
beneficiarios, llegando a ser una empresa lider y reconocida en el mercado,
caracterizandose por la fidelidad que se obtendra de todos los miembros que se

relacionan con la Academia.

2.3 ANALISIS DEL PRECIO

El precio es "en el sentido mas estricto”, la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas amplios, el precio es la suma de los valores
gue los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o

servicio.
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El precio no tiene que ser necesariamente igual al "valor" del bien o servicio, o al
costo del mismo, ya que el precio fluctia de acuerdo a muchos factores, entre otros,
el precio varia de acuerdo a las condiciones de oferta y demanda, estructura del
mercado, disponibilidad de la informacion de los compradores y vendedores,

capacidad de negociacion de los agentes, etc.

En el caso normal, la demanda y el precio tiene una relacion inversa: cuanto mas alto
el precio, menor es la demanda. En el caso de los bienes de prestigio, la curva de la
demanda a veces tiene pendiente ascendente. Una empresa que oferta bienes o
servicios de lujo y que tienen sus precios altos venden méas. Algunos consumidores
ven el precio alto como sefial de un mejor producto. Sin embargo, si se cobra un

precio demasiado alto, el nivel de demanda podria bajar.

La Academia de voleibol “PITO PEREZ”, considerara al precio entre una de las
estrategias mas importantes para alcanzar un alto posicionamiento en el mercado.
Para la fijacion de precios adecuados para la empresa, se ha tomado en consideracion
el andlisis de los precios sustitutos, ya que en la actualidad no se dispone de una
competencia directa.

2.3.1 ANALISIS DE PRECIOS DE SERVICIOS SUSTITUTOS

La existencia de varias empresas dedicadas a una actividad similar o igual, hacen que
la competencia sea mayor, esto implica que se debe plantear estrategias aptas para
poder posicionarse en el mercado. Una de estas estrategias es el precio, el mismo
debe ser analizado muy amplia y suspicazmente posible, para asi poder determinar
un precio ni tan bajo que nos de pérdidas en la empresa ni tan altos que de la
reduccion de los demandantes. Se debe tratar de alcanzar el equilibrio para asi poder
obtener una favorable acogida de los posibles clientes y con altos ingresos para la

empresa.

5 http://www.econlink.com.ar/definicion/precio.shtml
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La Academia de voleibol “PITO PEREZ” no tiene competencia directa, pero si tendra
una competencia de servicios sustitutos. Entre las empresas competitivas por

servicios sustitutos son:

Academia del Gato Ortega (basquetbol)
Academia del Deportivo Cuenca (futbol)
Academia Tecni Club (fatbol)
Academia Anita Valencia (basquetbol)

Academia Boca Junior (futbol)
Se ha realizado un analisis de precios, de tres empresas competitivas, como base para

la fijacién de los precios a implementar en la Academia. En la Tabla 9, el

comparativo de precios.

2.3.1.1 PRECIOS COMPETITIVOS

ACADEMIA MATRICULA $ |MENSUALIDADES $
Gato Ortega 40,00 35,00
Deportivo cuenca 40,00 25,00
Academia Anita Valencia 45,00 30,00

Tabla 9 Precios de la Competencia
Elaborado: Cuadro realizado por Cristian Altamirano y Felipe Pérez

2.3.2 ANALISIS DE PRECIOS OBTENIDOS EN LAS ENCUESTAS.

Por medio de la investigacion de mercados realizado, se puede dar cuenta que los
futuros clientes prefieren un precio que se encuentre entre los $35,00 y $40.00
(valores obtenidos de la encuesta), estos precios dependen de los diferentes horarios,

que la Academia Pito Pérez pone a disposicion.

Los horarios se fijaran de acuerdo a la investigacion de mercados realizada (Tabla
10), ya que los mismos deben ser escogidos espontaneamente y de acuerdo a la

disponibilidad, para que asi las clases sean comodas y logren el éxito deseado.
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2.3.3 FIJACION DEL PRECIO

Se ha visualizado que un precio coémodo tanto para la empresa como para los
clientes se encuentra entre los $30 y $35 dolares mensuales, por las dos horas diarias
de clases brindadas. El precio fijado tendré variaciones dependiendo de la eleccion
que haga cada cliente, ya que estos estan relacionados con los horarios que se ponen

a disposicion.

Para fijar el precio se tomara en consideracion varios factores, entre ellos los
resultados de la investigacion realizada en la investigacion de mercado, analisis
realizados a la competencia indirecta como algunas academias que practican deportes
diferentes y sobre todo el analisis financieros realizado por los emprendedores, ya

que se debe fijar un precio que beneficie tanto al cliente como para los propietarios.

Se ha observado que los precios son ajustables al bolsillo de las personas que tengan
un cierto grado de interés por los servicios ofrecidos, para que asi se tenga un acceso
cémodo y sin un alto grado de complicacion econdémica por parte de los futuros

clientes.

2.4 DETERMINACION DE SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Las personas deben tomar en consideracion que el servicio es un bien intangible, que
se presta en una empresa, por lo tanto es un factor importante ya que permite una
interrelacion directa entre la empresa y el cliente, es por tal motivo que se ha

propuesto entregar un valor agregado para asi alcanzar la satisfaccion de los clientes.

Valor Agregado: El valor agregado dentro de un servicio son las caracteristicas

extras, que permiten diferenciarse y aumentar el valor comercial.

Es por esto, que los servicios contar&n como valor agregado primordial LA

CALIDAD, eficiencia de los instructores, experiencia en impartir conocimientos, y
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los implementos adicionales (casilleros, duchas, entre otros) que vendran sujetos al

servicio principal, lo cual serd una caracteristica de la academia.

24.1 IMPLEMENTOS DEPORTIVOS DE CALIDAD.
Entre los implementos necesarios para una buena practica y ensefianza de voleibol

tenemos:

Balones de voleibol: Es esférico y flexible; 65-67 cm. de circunferencia, 260-280 ¢
de peso y presion interior de 0,3-0,325 Kg./cmz2. Es asi mas pequefio y ligero que los
balones empleados en baloncesto o futbol. Puede estar hecho de varios materiales
aunque el més comodo vy utilizado es el de cuero. También hay balones de plastico

que sirven para entrenamiento.

llustraciéon 10: Balén de Voleibol

Soporte de red y varillas: En el eje central del campo se sitla una red de 1 m de
ancho y sobre 10 m de largo, con dos bandas y dos varillas verticales sobresalientes
sobre la linea lateral del campo. El borde superior de la red, las varillas y el propio
techo del pabellon delimitan el espacio por el que se debe pasar el balén hacia el

campo contrario.
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De acuerdo a lo reglamento, la altura superior de la red puede variar en distintas
categorias, siendo en las categorias infantiles de 2,24 m para hombres y 2,10 m para

mujeres.

llustracién 11. Soporte de red y Varillas

Bomba y agujas de inflar balones: Constituye un émbolo para inflar los balones ,

de igual manera servira para dar mantenimiento y asi tengan una presion correcta.

llustracion 12. Bomba y agujas de inflar balones

CESTO PARA GUARDAR BALONES

Se pondré a disposicion de los estudiantes un cesto, donde se guardaran los balones

después de cada entrenamiento, evitando asi que se extravien los mismos.

7

llustracién 13. Cesto para guardas los balones
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CONOS

Este tipo de implemento servira para sefializacion el momento de realizar el “pre

calentamiento” antes de iniciar entrenamiento.

llustracién 14. Conos

242 AMPLIAS INSTALACIONES

En lo que respecta a la cancha de voleibol, cabe destacar que se divide en dos partes.
La cancha de juego en si, que mide 18 x 9 m, con la zona libre alrededor de dos
metros, la altura del techo respecto al piso es al menos 10 m, las lineas que delimitan
la cancha miden 5 cm. y deben ser de color blanco. Se prohibe las lineas con

materiales sélidos en las canchas al aire libre.

Ademas de las lineas de la cancha, tenemos:
e Las lineas de delimitacion: dos laterales y dos de fondo.
e Lalinea central: Se extiende bajo la red.

e La linea de ataque: Es la linea que marca la zona de ataque. Su borde
posterior esté situado a 3 m de la linea central.

ACADEMIA DE VOLEIBOL PITO PEREZ
Pito Pérez contard con dos canchas amplias, las mismas que dispondran de

sefializacion. Se colocaran en las canchas las redes con sus respectivos soportes, para

lograr asi el correcto aprendizaje de los estudiantes.

36



llustracién 15. Canchas para practicas.

AREAS PRIVADAS PARA HIGIENE DE LOS ESTUDIANTES.
La academia Pito Pérez contara con areas especificas, que seran utilizadas para aseo
y necesidades del cliente, en las mismas se encontraran, duchas, sanitarios y lavatorio

de manos.

De igual manera se pondra a disposicion de los estudiantes articulos de aseo.

lustracion 16. Areas de Higiene.
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CASILLEROS

Los estudiantes tendran a su disposicién un casillero, para que guarden sus

pertenencias.

llustracién 17. Casilleros

ASISTENCIA TECNICA PROFESIONAL

Para alcanzar la excelencia de los alumnos, se brindarad asistencia técnica, esto
quiere decir que si el estudiante luego de haber recibido sus clases desea reforzar su
aprendizaje en algun tema especifico, puede consultar a los instructores, para que asi

quede satisfecho.

De igual manera si es de preferencia del alumno se dictaran clases extras, esto
implicaria un costo adicional.
24.3 HORARIOS FLEXIBLES

La fijacion de horarios se realizara, tomando en consideracion que los estudiantes
tienen sus propias ocupaciones, por tal motivo los horarios son flexibles, para que asi

estos puedan ser elegidos libremente segin su conveniencia.
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HORARIOS DE CLASES

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
14H00 | 14H00 14H00 14H00 14H00
15H00 | 15H00 15H00 15H00 15H00
16H00 | 16H00 16H00 16H00 16HO00
17H00 | 17HO00 17HO00 17HO00 17HO00
18H00 | 18H00 18H00 18H00 18H00

Tabla 10: Horarios para clase
Elaborado: Cuadro realizado por Cristian Altamirano y Felipe Pérez

BEBIDAS HIDRATANTES

Durante las clases, la Academia Pito Pérez, entregara a los estudiantes una bebida
hidratante, para asi evitar desgaste fisico de los mismos.
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CAPITULO 111

3. ANALISIS TECNICO

3.1 LOCALIZACION

La ubicacion de una empresa es un eje muy importante ya que generalmente a
mayor cercania que se tenga al mercado, la capacidad de la empresa para influir en
las decisiones de compra, la cual podra ser mayor, por lo que la Academia Pito
Pérez se encontrara ubicada en un lugar central, donde la gente tiene facil acceso y

seguro.

Otro factor que toma en consideracion la Academia Pito Pérez es que alrededor no

deberia existir cualquier clase competencia, influir en las decisiones de los clientes.

Tomarse un breve tiempo para analizar las oportunidades localizacién de una
empresa 0 negocio, puede generar un valor agregado adicional para la empresa y un

aumento de su competitividad.

Una excelente localizacion de la empresa, la cual se refleja en las siguientes
caracteristicas de generar mejoras en la eficiencia en términos de: Costos de

transporte, seguridad y cercania al cliente y a sus necesidades.

Se ha tomado en consideracion los siguientes factores para poder escoger el lugar

indicado, donde se encuentra ubicada la Academia Pito Pérez.

Disponibilidad de Transporte

Publico Sl Sl Sl NO
Acceso a Servicios Basicos Sl Sl Sl Sl
Zona de Parqueo Sl NO NO Sl
Alejado de Barrios Peligrosos Sl NO NO NO
Alejado de Servicios Sustitutos Sl NO NO NO

Tabla 11: Localizacion de la Académia
Elaborado: Cuadro realizado por Cristian Altamirano y Felipe Pérez
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A continuacion se presenta una breve explicacion de lo que se considera importante

en cada una de las variables a ser investigadas

e Disponibilidad de Transporte Publico: Con la finalidad de que los clientes
puedan llegar a las instalaciones y luego retornar a su domicilio con
facilidad, la Academia debe ubicarse obligatoriamente en un lugar que tenga
accesibilidad a transporte.

e Acceso a Servicios Bésicos: El lugar donde se encontrarian ubicadas las
instalaciones de la Academia, debera de disponer de alcantarillado, agua

potable, energia eléctrica, internet y recoleccion de basura.

e Zona de Parqueo: La academia deberia disponer de un parqueadero privado
para al menos diez vehiculos, donde sea facil el estacionamiento, para que los
clientes puedan llegar a las instalaciones y posteriormente se retirados de la

Academia con facilidad y seguridad.

e Alejado de Barrios Peligrosos: Las instalaciones estaran ubicadas en un
sector alejado de los lugares llamados zonas rojas de la ciudad, lo cual
brindarad seguridad hacia los clientes, los cuales tendrdn mas confianza de

asistir a las clases.

e Alejado de Servicios Sustitutos: La academia estara alejada de todas las
instituciones que brindan un servicio sustituto, por ejemplo la Academia del
Gato Ortega, Deportivo Cuenca, como asi también de colegios que brindan

ese servicio.

CONCLUSION:

Luego de un analisis detallado sobre los factores que intervinieron en la seleccion de
la localizacion, los mismos que han sido enumerados y analizados en detalle en la
tabla 11, los inversionistas han tomado la decision de ubicar la Academia en el sector

aledario al Banco Central ubicado en la calle Cacique Chaparra y Huayna Capac.
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3.2 TAMANO DEL PROYECTO

Al analizar el tamafio del proyecto, es recomendable iniciar con un minimo de dos
canchas, las cuales deberdn tener como maximo 48 alumnos por horario, divididos en
24 practicantes por cancha, por sugerencia de uno de los socios, el cual tiene vasta

experiencia como entrenador en este deporte.

Adicionalmente, el experto indica que iniciar con una sola cancha para 12 alumnos
se estaria sub utilizando la capacidad del instructor y los costos no serian cubiertos.
Por otro lado, colocar mas de 24 practicantes por hora en una chancha, la calidad se

veria afectada debido a que no se cuenta con el espacio apropiado por estudiante.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

El proceso que interviene para generar un servicio se llama servuccién y para
generar un producto se llama produccion. La produccién de un bien se genera con
anterioridad al consumo, en cambio el servicio se desarrolla en el mismo momento

en el que es utilizado o consumido.
Otro concepto que diferencia mucho la generaciéon de un servicio respecto de la
generacion de un producto, es que el cliente participa del proceso de elaboracién del

servicio, es decir que el cliente es a la vez consumidor y productor del servicio.

La ingenieria de un proyecto comprende todos los aspectos técnicos y de

infraestructura que permitan prestar un servicio eficaz a los clientes.

Dentro de los aspectos que intervienen en la ingenieria del proyecto de la Academia

se tiene:

La Infraestructura: Las instalaciones de la Academia sera un lugar amplio que

cuente con todas las seguridades necesarias para el trabajador y el estudiante, como
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son las salidas de seguridad en caso de alguna emergencia, ventilaciones, ademas se

debera contar con extintores en caso de incendio.

La infraestructura civil de la Academia debera ser realizada por personal técnico
calificado, se dispondra de camerinos, bafios y seguridades, para que tanto el
estudiante como empleados y duefios de la empresa se sientan cdmodos y seguros.

Tecnologia: Para el correcto funcionamiento de todas las actividades brindadas por
la empresa se contara con sistemas computarizados para llevar la contabilidad, asi

como un registro de ingreso y salidas de los personal, estudiantes.

llustracién 18. Equipo de Computo.

3.3.1 EQUIPO PRINCIPAL

La Academia contard con amplias instalaciones, las mismas que se encontraran
debidamente equipadas y ambientadas para el correcto funcionamiento al brindar sus

Servicios.

La Academia contara con una oficina que se encuentre equipada con lo siguiente:

e Dos escritorios y seis sillas para el uso administrativo de la Academia y

atencion al cliente.
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e Una computadora que se utilizara para llevar un control del listado de los
estudiantes, manejo de oficios, entre otras actividades administrativas
esenciales en toda institucion.

e Un archivador en donde se guardaran todos los documentos debidamente
ordenados.

e Un teléfono para recibir y realizar llamadas.

e Utiles de oficina manejo diario.

Los entrenamientos se realizaran con instructores profesionales en el voleibol, se
contara con dos canchas, que a su vez estara debidamente sefializada, 4 postes, 4
antenas y 2 redes para que asi los estudiantes puedan practicar cbmodamente sus

clases de voleibol.

De igual manera se pondran a disposicion de los alumnos 30 balones para el

entrenamiento de los alumnos.

llustracién 19. Oficinas de la Academia.
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3.3.2 PERSONAL DE LA ACADEMIA PITO PEREZ:

La Academia Pito Pérez contara con: ORGANIGRAMA.

e Area Administrativa: Esta area se encarga de manejar todo lo relacionado
con el aspecto financiero y contable, ademas manejara todas las tareas de
archivo, recepcién entre otras, esto permitira alcanzar los objetivos deseados,

como es una alta rentabilidad y satisfaccion de los clientes.

e Junta Directiva: conformada por las accionistas de la empresa, los mismos
que a su vez podran desempefiar otros cargos. Se encargaran de evaluar y

analizar todo camino que conduzca a tomar decisiones importantes.

e Area Contable: Esta area es manejada por una persona que se encarga de
controlar todos los aspectos contables y financieros de la empresa, que todo

se encuentre en perfecto orden y en regla.

e Sector de Servicio: Esta &rea ser4& manejada por dos profesores
especializados en la ensefianza de voleibol, seran las personas encargadas de

inducir a los alumnos por el camino del éxito dentro del ambito deportivo.

e Area de Mantenimiento: Para esta 4rea se contratara con un conserje, que es
la persona encargada de mantener el aseo y seguridad de la institucion,
ademas se encargara de las labores de utileria.

Capacitacion: ®

En la actualidad la capacitacion de los recursos humanos es la respuesta a la
necesidad que tienen las empresas o instituciones de contar con un personal

calificado y productivo.

Shttp://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/rh/51/impcap.htm
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Para las empresas u organizaciones, la capacitacion de recursos humanos debe ser de
vital importancia porque contribuye al desarrollo personal y profesional de los

individuos a la vez que redunda en beneficios para la empresa.

Beneficios de la Capacitacion.

La capacitacion a todos los niveles constituye una de las mejores inversiones en
Recursos Humanos y una de las principales fuentes de bienestar para el personal y la

organizacion.

Beneficio de la capacitacion en las organizaciones:

e Conduce a rentabilidad mas alta y a actitudes mas positivas.
e Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles.

e Crea mejor imagen.

e Mejora la relacion jefes-subordinados.

e Se promueve la comunicacién a toda la organizacion.

e Reduce la tensién y permite el manejo de areas de conflictos.
e Seagiliza la toma de decisiones y la solucién de problemas.
e Promueve el desarrollo con vistas a la promocion.

e Contribuye a la formacién de lideres y dirigentes.

Beneficio de la capacitacién al personal:

e Ayuda al individuo para la toma de decisiones y solucion de problemas.
e Alimenta la confianza, la posicién asertiva y el desarrollo.

e Contribuye positivamente en el manejo de conflictos y tensiones.

e Forja lideres y mejora las aptitudes comunicativas.

e Sube el nivel de satisfaccion con el puesto.

e Permite el logro de metas individuales.

e Desarrolla un sentido de progreso en muchos campos.

e Elimina los temores a la incompetencia o la ignorancia individual.

46



Capacitacion para la Academia Pito Pérez

Anualmente se realizaran cursos de capacitacion con instructores de alto nivel, que
seran contratados para impartir sus conocimientos. Esta capacitacion se brindar
tanto a los accionistas y para los instructores, para que asi todo las personas que
conforman el grupo de trabajo, se encuentren en un alto nivel de preparacion y que

este se vea reflejado en el servicio diario que se presenta a los clientes.

ORGANIGRAMA:

El organigrama es la representacion grafica del orden departamental y funcional de
una empresa, este facilita la comprension sobre la organizacion de la empresa, a las
personas que se encuentran fuera y dentro del ambito empresarial. La Academia Pito
Pérez utiliza el organigrama vertical, el mismo que muestra su distribucion de arriba

hacia abajo como una piramide.
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ORGANIGRAMA
Academia Pito Pérez

JUNTA DIRECTIVA
AREA AREA DE SERVICIO
ADMINISTRATIVA 2 profesores
cretaria

AREA FINANCIERA Y
CONTABLE
1 Jefe Financiero

llustracion 20: Organigrama de la academia Pito Pérez
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

AREA DE
MANTENIMIENTO
1 conserje y
seguridad
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3.3.3 DESCRIPCION DEL PROCESO

Para un correcto y ordenado funcionamiento de las actividades realizadas en la
empresa se cuenta con un flujo de proceso, el cual muestra el orden que sigue cada
accion, esto a su vez permite que siga en un orden secuencial de actividades,

evitando confusiones.

Se ha desarrollado un Diagrama de Flujo de Proceso (DPO), formato vertical, este
formato va de arriba hacia abajo, este contiene toda la informacion necesaria para

indicar el proceso utilizado para poder llegar a la meta o fin determinado.

ElI DPO contiene el orden de las actividades que se desarrolla desde el momento que
los clientes deciden inscribirse en la Academia, hasta el momento en que terminan

sus clases y son transportados a sus hogares.

Los pasos a seguir y citados del DPO son los siguientes:

1. Una vez que el representante decida que el estudiante tome clases de
voleibol en la institucion, se procederd a la inscripcion & efectuada la
entrega de los carnets, se continuara con la fijacion de los horarios, los
mismos que son sefialados por la Academia y el representante deberan
escoger entre los estipulados ya por la institucion.

2. Ya concluido todo el proceso de inscripcion, los estudiantes se encontraran
listos para recibir sus clases, por lo que la Academia asume la

responsabilidad inmediata de brindar sus conocimientos..

3. En la primera clase, se presentara el instructor a cada alumno y se les dara

instrucciones sobre las reglas de comportamiento dentro de la institucion.

4. Luego de la presentacion del instructor a los alumnos, se tomara lista, para el

control de asistencia de los estudiantes a las clases de voleibol.

5. Posterior al control de asistencia, el instructor como los estudiantes

empezaran con el calentamiento y clases de voleibol.
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6. La préctica constante del deporte, aumenta la deshidratacion del ser humano,
dado en este conocimiento La Academia Pito Pérez procedera con la entrega

de una bebida a los estudiantes.

7. Posterior al descanso que tomaran los estudiantes para ingerir su bebida , se

perfeccionara las clases con la recreacion deportiva.

8. Ya concluidas las clases, los estudiantes tomaran su tiempo prudencial para el
aseo personal, el mismo que se lo podran hacer tranquilamente en los bafios

que la Academia pone a disposicion para uso libre de cada alumno.

9. Finalmente dentro del proceso después de haber terminado una jornada de

clases de voleibol, se procede con la retorno de los alumnos a sus hogares.

En lailustracion 21 se presenta de manera secuencial el flujo de procesos que se
requieren para garantizar un excelente servicio en la Academia, la ventaja de
presentar en forma grafica es que permite a todos sus lectores una apreciacion rapida,

clara y sencilla de las actividad que requieren hacer cada uno.
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3.3.4 Diagrama de Flujo de Proceso (DPO)

Inscripcion

Entrega

Cancelacion

Entrega

Fijacion

Retiro

Presentacion

Control

Entrenamiento

Refrigerio

Recreacion

Aseo

Movilizacién

ACADEMIA PITO PEREZ

Computarizada de los clientes

De requisitos (2 fotos, certificado medico)

Del valor total por el uso del servicio

Carnet al estudiante

De horarios

De los estudiantes de cada domicilio

Del instructor

Asistencia

General a los estudiantes

Estudiantes

Deportiva a los estudiantes

Personal de los estudiantes

De los estudiantes a sus domicilios

A A HADAAH A

llustracion 21. DPO
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3.4 ANALISIS DEL SERVICIO OFRECIDO

El practicar deporte trae consigo varios beneficios como es mejorar el sistema
nervioso, cardiaco, a mas de mantener al ser humano en perfectas condiciones tanto
fisicas como psicoldgicas, por estas razones los accionistas de la Academia han
decidido emprender una empresa donde se brinde salud, distraccion a mas de

beneficios econdmicos.

El servicio que presenta esta empresa es la ensefianza del voleibol, deporte que
requiere de fuerza y concentracion de la persona que la practica, ayuda a que el
estudiante no tenga miedo y eleve su autoestima. Ademas, permite obtener del
estudiante desenvolvimiento en una cancha muy limitada con un grupo de jugadores

y esto a su vez fomenta en el ser humano la cooperacion y el juego en equipo.

Por lo tanto al emprender la Academia no solo se ha pensado en los beneficios
econdmicos que se puede conseguir para la empresa, sino que también se piensa en
los clientes, en los beneficios que se otorga al entregar el servicio como es entrenar

voleibol.

Para alcanzar el éxito de la empresa no solo se ha basado en el servicio que se brinda,
sino que también se acompafia con estrategias de marketing como es la publicidad,
estrategia que accedera llegar a los futuros clientes y permitird que se sientan

atraidos y centrados en el uso de estos servicios.

La Academia es una empresa que iniciard sus actividades por lo que necesitara una
buena campafia publicitaria y para esto se tomara la decision de utilizar ciertos

medios de comunicacion que estén al alcance del presupuesto de la empresa.

o Tripticos.

o Propaganda en radio
o Anuncio en prensa
o Banners

o Péagina Web
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PLAN DE MEDIOS

Medio Mensaje Frecuencia Objetivo Control Presupuesto (9)
Banners  [Informativo |1 Banner muestra diaria Local Posicionar marca 170,00
Radio Recordatorio  [tres veces al afio Local y regional Incrementar marca 135,00
Tripticos  |Informativo ~ |500 tripticos local Posicionar marca 2830
Internet  [Informativo  |365 dias global Intemacionalizar marca 315,00
Prensa Recordatorio  [dos veces por mes local Posicionar marca 360,00
TOTAL PRESUPUESTO 1008,80

Tabla 12: Plan de medios
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

La publicidad tiene como meta sefialar el valor y el grado de importancia que
conlleva el uso del servicio a brindar por la Academia, como es el voleibol. Permite
que los clientes se sientan atraidos por descubrir lo nuevo, y hace que una empresa

sea conocida en el mercado.

LOGO DE LA ACADEMIA PITO PEREZ

El grado de importancia que tiene la publicidad es muy alta, por lo que para la
Academia ha realizado un logo que permitird identificar a la empresa dentro del
mercado estudiantil, el mismo muestra el mensaje que se quiere difundir, como es el
ensefiar un deporte (voleibol), y los beneficios que representa para el cliente, al

momento de hacer uso del servicio.

Un logo debe estar bien disefiado, ya que es la tarjeta de presentacion de toda
empresa, es el recordatorio en cada cliente sobre la Academia. Cuando una empresa
tiene un servicio de 6ptima calidad inmediatamente genera demanda dentro de la
poblacion de consumidores. Los consumidores por tanto buscan el logo de la

empresa para asi poder adquirir el servicio, en este caso de la Academia Pito Pérez.
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Importancia del logo.

Un logo bien disefiado debe cumplir con tres condiciones esenciales: debe ser

apropiado, estéticamente agradable y reflejar la credibilidad de esa compaiiia.

Apropiado: que el emblema refleje la caracteristica principal de la empresa o

producto de un modo sencillo.

Agradable: que sea aceptable sin complicaciones visuales, pues el factor maés
importante que se debe tener en cuenta al momento de disefiar es la percepcion

visual.

Credibilidad: que las personas se identifiquen con el logo y que el sello de garantia

de esa empresa produzca la confianza de la gente en el producto.

ACADEMIA DE VOLEIBOL i
“PITO PEREZ *

YISV

U S o Voleibol fucse focit....... o0 amonio Fiitlol i

llustracion 22: Logo Academia Pito Pérez
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
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3.4.1 BENEFICIOS DE LOS CONSUMIDORES

Entendiendo por la forma de comunicarse con los clientes ya sea de manera personal
o impersonal y segun el tipo de servicios que oferta la Academia, se ha considerado

importante analizar los beneficios de los consumidores.

Los consumidores de la Academia, son personas que van a hacer uso de un servicio
para satisfacer una necesidad, todo consumidor tiene ciertos comportamientos que le
inclinan a adquirir un servicio, en este caso son personas que sienten la necesidad de
practicar un deporte por salud, entretenimiento, cultura deportiva y sobre todo gusto

y afan por practicar el voleibol.

El consumidor es considerado desde una perspectiva empresarial como el “rey”,
porque todo fin de una empresa a mas de cumplir sus objetivos como son la
rentabilidad alta, aceptacion en el mercado, entre otros, es satisfacer las necesidades
del consumidor en general, cumplir con todas las perspectivas que esperan de la
Academia, permitiéndoles una adaptacion y satisfaccién completa. Para conseguir
estas metas dia con dia se implementan y se renuevan estrategias que nos permitiran

Ilegar a la mente del consumidor en donde se desea posicionar.

¢POR QUE PREFIEREN ESTE SERVICIO LOS CONSUMIDORES?

Los clientes tomaran la decision basandose en factores como:

Experiencia

Prestigio

Precios

Calidad (eficiencia en la ensefianza)
La Academia Pito Pérez, es una empresa que desarrollara sus actividades en base a la

experiencia, conocimiento y eficacia que dispone cada accionista y trabajador de la
Academia.
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(QUIEN COMPRA?

¢ Qué influye en la decision de compra?

Es la necesidad de adquirir el servicio basado en los gustos y necesidades de los

consumidores ante el servicio que se ofrece.

Los clientes son personas que sienten la necesidad y el gusto de practicar voleibol.

¢ Quién toma la decision de compra?

La decision de adquirir este servicio la toman los adolescentes y sus padres de

familia.

¢ Quién utilizara el servicio?

Las personas que utilizardn el servicio son directamente los adolescentes que se

encuentren entre la edad sefialada (desde los 10 hasta los 17 afios.)
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PROCESO DE COMPRA
¢QUE PROCESO SE SIGUE PARA DECIDIR?

PROCESO DE DECISION DE COMPRA

Reconocimiento de

Necesidades insatisfechas

Busqueda de informaciéon
y alternativas en base al
Precio Beneficios y
Calidad

Evaluacion de
Alternativas

- Insatisfaccion

Decision de
Compra

Satisfaccién de
Compra I

_ Comportamiento de

Compra

llustracion 23. : Proceso de Decision de Compra
Fuente: El presente cuadro se ha obtenido de la materia de Fundamentos de Mercadotecnia, entregada por el Ing. Pablo Rosales

Heredia.

El consumidor reconoce la necesidad de informacion o asesoramiento; luego, busca
alternativas de lugares donde contratar el servicio, basadas en el precio, beneficios,
calidad del servicio y profesionalismo. Después evalla las alternativas y toma la
mejor decision. Si el servicio es bueno y satisface las necesidades del comprador,
volverd a contratar los servicios de la misma empresa, de lo contrario, tendra que

pasar nuevamente por el proceso de bdsqueda de informacion.

En la Asuncién segin estudio, son 1906 alumnos que son el mercado objetivo.
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Se aplicé la encuesta y el resultado es que 280/320 ” representa el 88% del ptblico
que desea los servicios de la academia.

Se calcula el 88% de los 1906 basados en el criterio de la inferencia estadistica es
decir que se trabajo con el supuesto de que la muestra es representativa de la
poblacién 1906*88%=1677 mercado objetivo.

Del mercado objetivo el empresario se propone alcanzar un porcentaje del cual se
desea obtener, para este caso se ha fijado el 10%, entonces 1677*10% es decir la
Academia se plantea como objetivo recibir a 167 alumnos en sus diferentes horarios.

En produccién o tamafio 6ptimo

La Academia contara con dos canchas con capacidad de 48 alumnos por horario

ahora se va a trabajar por numero esperado por horario.

Es muy importante precisar el tamafio del mercado, ya que en base a la informacion
obtenida, se podra definir la cantidad de ofertantes y demandantes que la empresa

“Academia Pito Pérez" tendra en su mercado.

Como se ha sefialado en capitulos anteriores la academia Pito Pérez tiene una
poblacion de 280 personas, que estarian dispuestas a adquirir estos servicios, en
otras palabras esto sera el mercado objetivo, se contard con las instalaciones e
implementos necesarios para brindar este servicio, mas adelante se especificara que

dispone la academia.

"Valore obtenidos, n muestral =320 ref. Ecuacion 1, dispuestos a adquirir servicios = 280 ref. Tabla 4.
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4. INVERSIONES Y COSTOS

CAPITULO IV

4.1 INVERSION INICIAL

INVERSIONES FIJAS:

A continuacién se presenta un cuadro donde se exponen todos los requerimientos

financieros de largo plazo bajo la modalidad de inversiones fijas que necesita el

emprendimiento:

CUADRO DE INVERSIONES:
DE LAS DEPRECIACIONES Y VALORES RESIDUALES DE MERCADO

Detalle Valor de Aﬁos_a Depreciacion | Depreciacion | Val/Residual
Mercado Depreciar Anual Acumulada Contable

Computadora 489,25 3 163,08 489,25 0
Equipo de oficina 581,5 5 116,3 581,5 0
Equipamiento 2.169,23 5 433,85 2.169,23 0
Terreno 101.250,00 127.068,75
Construccion 30.000,00 20 1.500,00 7.500,00 22.500,00
TOTAL
INVERSION: 134.489,98 2.213,23 149.568,75

Tabla 13. Cuadro de inversiones de las depreciaciones y valores residuales de mercado

Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

411 EQUIPO DE OFICINA

A continuacion se presenta la Tabla 14, en la cual se detalla los requerimientos del

emprendimiento en cuanto a estas necesidades.
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DESCRIPCION UNIDADES PRECIO UNI PRECIO TOTAL
ESCRITORIOS 2l $ 30,25 $ 60,50
SILLAS 8l $ 1425( $ 114,00
ARCHIVADORES 3 $ 60,00 $ 180,00
ESTANTES 11 $ 55,00 $ 55,00
TELEFONOS 2l $ 15,00( $ 30,00
TELEFAX 1 $ 55,00 $ 55,00
IMPRESORA 1 $ 87,00 $ 87,00
TOTAL $ 581,50

Tabla 14: Equipo de Oficina
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Considerando el bajo nivel de desgaste que tienen éstos activos, debido a la baja
utilizacion de los mismos, en el célculo de las depreciaciones el criterio sera

depreciar a 5 afios y en cuanto a valor del salvamento, no tendra ningun valor.

4.1.2 EQUIPO DE COMPUTACION.

COMPUTADORAS:

El proyecto no requiere de equipos de computacion con altas exigencias en lo que
respecta a capacidad; todo lo contrario, se requiere Unicamente maquinas con
capacidades normales y que faciliten el trabajo de la secretaria, contadora y del
gerente; el valor a invertir es de cuatrocientos ochenta y nueve 25/100 délares (USD

489,25) segun proforma y se depreciara a tres afios y no habra valor de rescate.
INGRESOS:

Luego de las inversiones (que es la variable mas importante y por ende de mayor
cuidado) a continuacion se va a analizar una variable de alta sensibilidad para el
proyecto y se trata de los ingresos.

Para trabajar, se planteo el supuesto de que las clases seran de lunes a viernes en

horario de la tarde, es decir, luego de las clases normales de los jovenes de la Unidad

Educativa la Asuncion.
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La hora de inicio es a la 14H00 y el dltimo periodo de clases por dia inicia a las
17HO0 terminando a las 18HOQO0, en la tabla 15 se indica de manera detallada el

horario.

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
14H00 14H00 14H00 14H00 14H00
15H00 15H00 15H00 15H00 15H00
16H00 16H00 16H00 16H00 16H00
17H00 17H00 17H00 17H00 17H00
18H00 18H00 18H00 18H00 18H00

Tabla 15: Horario de Clases
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Asi mismo se trabajé con un supuesto de que en cada cancha puede recibir por hora
de clase un maximo de 24 alumnos y basandose en la experiencia de uno de los
inversionistas se trabajé en un ndmero conservador de estudiantes por hora de clase

por cancha.

En la Tabla 16 se proyecta un dia normal, iniciando clases a las 14H00 y terminando
a las 18H0O; el nimero total estimado de alumnos por tarde es de 66 alumnos y el
valor a cobrar a cada uno de ellos es de TREINTA Y CINCO 00/100 délares (USD

35,00), éste valor es tnicamente por el mes de clases, es decir, no incluye trasporte.

En un futuro y de manera complementaria los socios podrian pensar como servicios
complementarios el transporte y en un pequefio bar; pero para el presente célculo de
los ingresos no se toman en cuenta basados en las recomendaciones técnicas de
analizar los proyectos en su parte financiera Unicamente lo concerniente a los

ingresos operacionales.

El ingreso total por mes es de DOS MIL TRESCIENTOS DIEZ 00/100 (USD
2.310,00), este valor se debe multiplicar por las dos canchas que se espera disponer y
por los doce meses de trabajo; considerando todos éstos supuestos, el ingreso
esperado del proyecto es de CINCUENTA Y CINCO MIL CUATROCIENTOS
CUARENTA 00/100 délares (USD 55.440,00).

En la Tabla 16 se presenta de manera resumida toda la informacion trabajada.
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Cancha # 1 capacidad méxima por hora 24 alumnos

Horario en clases ALUMNOS | VALOR | TOTAL
14h — 15h 12 $ 3500 $ 420,00
15h - 16h 20 $ 35,00( $ 700,00
16h - 17h 18 $ 3500 $ 630,00
17h -18h 16 $ 35,00 $ 560,00

TOTAL ALUMNOS POR DIA 66 $ 35,00 | $2.310,00

Tabla 16: Alumnos por cancha# 1
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Cancha # 2
Ingreso Calculado por 2 canchas
Total ingresos por mes $ 4.620,00
Meses 12
Ingreso Anual $ 55.440,00

Tabla 17: Ingresos por mes
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Complementariamente, durante el periodo de vacaciones, la Academia podria

aprovechar para ampliar sus horarios de clases y por ende tener mayores ingresos,

otro aspecto conservador es que la Academia pueda abrir su nicho de mercado a otras

instituciones educativas, con lo cual se esperaria garantizar por lo menos el nimero

propuesto de estudiantes en la Academia y la expectativa de contar con un nimero

mayor de estudiantes.

Para el presente analisis no se considera estas opciones optimistas porque se trabaja

bajo un escenario conservador por decision de los inversionistas.

A continuacion se presenta en detalle los diferentes gastos que se requieren para

cumplir con el normal funcionamiento de la Academia.
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CAPITULO V

5. ANALISIS ECONOMICO

Luego de trabajar y analizar las partes correspondientes a los estudios de mercado y
factibilidad técnica, ahora se trabajaré en analizar si ésta idea de negocio es viable o
no desde el punto de vista financiero. Para cumplir con este objetivo se trabajaran

dos alternativas de inversion, las cuales son:

e En primera instancia se trabajara con la opcién de adquirir el terreno.
e Una segunda opcion de trabajo es: que el terreno sea Unicamente arrendado
con un contrato para cinco afios y la opcion de renovacion del mismo por otro

periodo de igual duracion.

A continuacion se presentan en detalle cada una de las variables que son parte del
estudio economico financiero de la primera opcién, es decir, en la cual los
inversionistas compran el terreno, entre ellas estan: ingresos por la venta de
servicios, inversiones fijas y capital de trabajo y los costos y gastos clasificados por
rubro; ademas se procede a explicar en detalle las caracteristicas de cada uno de ellos

con lo cual se justificara su necesidad.

En primera instancia se presentan los rubros que se requieren como inversiones fijas
y de capital de trabajo. Con la finalidad de condensar la informacion y presentar una
vision general de éstos rubros, complementariamente en este cuadro se presentan los
calculos de las depreciaciones y de los valores de salvamento debidamente

justificados.
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5.1 PRESUPUESTO DEL PERSONAL

SALARIQOS:

La politica salarial de la Academia tendra como base el salario minimo establecido
en la Ley Ecuatoriana y de ahi, con un analisis de las responsabilidades de cada uno
de los cargos, se definira el valora cancelar. Otro criterio que guiara la definicion de
los sueldos a cancelar es que la Empresa recién esta iniciando sus actividades y todo
el equipo humano debe comprender lo dificil que es el iniciar con una actividad

econdmica.

En la proyeccion para los cinco afios se trabajara con el supuesto que éste rubro
tendrd un incremento del 10% anual, este supuesto se basa fundamentalmente en el
analisis que existe incrementos salariales mediante decreto, por consiguiente se

pretende proyectar considerando un valor conservador para este fin.

Entonces el rubro de salarios se clasifica segun su finalidad, asi se tiene en primera
instancia como costo de prestacion de servicios a lo correspondiente al salarios de los
dos instructores (uno por cancha) que se requiere para trabajar en el horario
establecido (Tabla 18).

SALARIOS
DESCRIPCION |PERSONAL | SUELDO [ TOTAL MES | TOTAL ANUAL
INSTRUCTORES 2 $ 320,000 $ 740,00 | $ 7.680,00
TOTAL $ 7.680,00

Tabla 18. Salarios Entrenadores.
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

En lo referente al personal administrativo el requerimiento es basico, dando
cumplimiento a lo dispuesto por la Super Intendencia de Compafiias, toda compafiia
debe tener obligatoriamente un gerente; es por esto, que la Academia cuenta con un

gerente cuyo sueldo bordearé los trescientos cuarenta dolares.
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También se requerira de una contadora que cumplira ademas de las funciones de

contadora funciones como secretaria. Como se observa los requerimientos en cuanto

a personal respecta son minimos debido a las caracteristicas del negocio®.

SALARIOS
DESCRIPCION | PERSONAL | SUELDO | TOTALMES | TOTAL ANUAL
GERENTE 1 $ 34000 | $ 34000 | $ 4.080,00
CONTADORA 1 $ 29200 | $ 29200 | $ 3.504,00
TOTAL $  7.584,00

Tabla 19. Salarios Personal Administrativo
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

Por separado se presentan los valores correspondientes a los costos complementarios

de los beneficios sociales que exige la Ley, estos son décimo tercer sueldo, décimo

cuarto sueldo, fondos de reserva, vacaciones. Luego de consultar sobre éstos valores

con contadores, se definio presentar ésta informacién como un rubro separado y que

aproximadamente es el 30% del sueldo base.

5.2 PRESUPUESTO DE IMPLEMENTOS

EQUIPAMIENTO:

Dentro de este rubro se trabajara todo lo concerniente a los requerimientos para

brindar un servicio de calidad, a continuacion en el siguiente cuadro se detallan los

mismos.

Sobre las depreciaciones, se trabajan a 5 afios y sin valor residual.

® Valores calculados a febrero del 2012
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JOHN SICHEL G.

OFRECEMOS: IMPORTACION DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS, AJEDREZ,
ATLETISMO, BOXEO, JUDO, LEVANTAMIENTO DE PESAS, LUCHA, KARATE DO,
NATACION, TAE KWON Do, TENIS DE MESA, ZAPATOS PARA TODO DEPORTE,

GIMNASIA, PATINAJE, MARCADORES ELECTRONICOS, ETC.

RUC. 100164681001 Cuenca, 3 de Agosto 2011

Sr.
Colegio Salesianos
Ciudad

PR O FORMA

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNIT. |VALOR TOTAL

20 Balones de Volibol Mikasa MVA 330. USD 37.50 USD 750.00

2 Pares de Antenas de Volibol. USD 50.00 USD 100.00

2 Redes de Volibol Mikasa. USD 90.00 USD 180.00

2 Juegos de Postes de Volibol (4 postes) USD 320.00 USD 640.00

15 Conos de 22 cm anaranjados. USD 2.50 USD 37.50

15 Platos o Tortigas. USD 1.20 USD 18.00

2 Pitos Fox 40. USD 8.71 USD 17.42

10 Ligas de Fuerza para damas. USD 10.71 USD 107.10

1 Rollo de Elastico para demarcacion de canchas deportivas. USD 17.86 USD 17.86
Embolo para inflar balones. USD 8.93 USD 8.93

2 Pares deProtectores acolchonados para postes de Volibol. USD 30.00 USD 60.00
Valor USD 1,936.81
Iva 12% USD 232.42
Valor Total Incluido Iva. USD 2,169.23
Lugar de Entrega: A domicilio.
Fecha de Entrega: 1 dia Maximo.(postes 2-3 dias).
Forma de pago: 100% deposito en Cta banco Pichincha.
Cotizacién Valida: 30 dias.

Atenta“nente,

il

Favor depositar en Cuenta Corriente # 30893113-04 del Banco de Pichincha de John Sichel

DIRECCION: Cajas 1-117 Av. Los Andes. Totoracocha ¢ TELEFONO: 593-7 - 2870691-2863709-2867841  CELULAR: 099951985 -093028409
Cuenca-Ecuador/www.unisportsichel.com/E-mail: johnsichel@yahoo.es/john.sichel@unisport.com.ec
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TERRENO:

El terreno que esta ubicado en una zona céntrica de la Ciudad, a una cuadra y media
del Banco Central, tiene un area de 405 metros cuadrados y el valor de mercado por
metro cuadrado es de $ 250,00; este valor fue estimado por un perito de una empresa

inmobiliaria.

En el caso de los terrenos no tiene depreciacion, mas bien el predio gana una
plusvalia, el perito estimo que luego de los cinco afios el terreno costaria por metro
cuadrado alrededor de los $ 350. Con este valor los inversionistas tienen una
ganancia de capital de $ 100 por metro cuadrado, lo que da una utilidad adicional de
$ 40.500,00 a la cual se la debe restar los impuestos del 36,25% que corresponden al
15% de los trabajadores y el 25% del impuesto a la renta; este valor es $ 14,681,25

dando como valor residual neto $ 127.068,75.

CONSTRUCCION:

En cuanto a la construccion se requiere un espacio minimo para una pequefia oficina,
dos cuartos para camerinos (uno de mujeres y otro de varones con sus respectivos

bafios completos) y fundir para las dos canchas.

Se consulté a profesionales en la rama civil e indicaron que el valor aproximado de
construir esos requerimientos es de $ 30.000.00; este valor de depreciara a 20 afios y

se obtendra un valor de salvamento contable de $ 22.500.

5.3 PRESUPUESTO DE OTROS GASTOS

VALOR DE SALVAMENTO:

En el cuadro de inversiones esta detallado las inversiones fijas que tienen valor de
salvamento, éstas son: el terreno que presenta una ganancia de capital que fue
descontado el pago de los correspondientes impuestos y el valor de la construccion;
el resto de activos, por su propia naturaleza no tienen valor de salvamento dado el
nivel de desgaste.
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El valor de salvamento es de $ 149.568,75 al final de la vida econdmica del proyecto

que es de cinco anos.

5.4 PRESUPUESTOS DE SERVICIOS BASICOS

SERVICIOS BASICOS:

Dentro de los servicios basicos, se tiene el pago de agua, luz y teléfono, los valores a
cancelar han sido tomados en consideracion en base a investigaciones realizadas en
otras academias que se dedican a brindar un servicio similar, ademas se tomara en
consideracién que es una academia que recién esta iniciando sus actividades por lo

que se debe tratar de reducir al minimo gastos innecesarios.

Ademas se considera un incremento del 5% anual en el monto total de éste rubro,
con este porcentaje de incremento se pretende cubrir cualquier alza de los costos de

los servicios basicos.

Al realizar este analisis se tiene presente que estos rubros son muy dificiles de que
cambien de un afio al otro debido a que tienen un alto peso politico y la autoridad
que lo haga tendra una notable disminucién en su imagen; pero a pesar de este
criterio se establecio el incremento indicado como medida de precaucion (tabla 20) .

SERVICIOS BASICOS
DETALLE MESES VALOR TOTAL ANUAL
AGUA 12 $ 19,00 $ 228,00
LUZ 12 $ 42,00 $ 504,00
TELEFONO 12 $ 30,00 $ 360,00
TOTAL $ 126,00 $ 1.092,00

Tabla 20. Valores por servicios Basicos.
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
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GASTOS DE INTERNET:

El servicio de internet serd contratado el plan bésico debido a que se requerird
Unicamente como medio de comunicacion entre la Academia y los clientes, entre las
facilidades a ser cubiertas estan: receptar inscripciones de los nuevos alumnos,
receptar las sugerencias de los padres de familia y el promocionar las diferentes

ofertas que se lancen.

El precio que se encontr6 en el mercado es de veinte y dos dolares $ 22,00 incluidos
los impuestos. Este rubro no tendra incremento durante los cinco afios de vida del
proyecto debido a que mas bien por la masificacion del servicio, las empresas que
ofrecen éste tipo de servicio cada vez estan bajando los valores que cobran, es decir,

el precio se mantendra fijo durante todo el tiempo.

INTERNET
DETALLE ([PLAN BASICO VALOR MENSUAL TOTAL ANUAL
INTERNET 12 $ 22,00 $ 264,00
TOTAL $ 264,00

Tabla 21. Costos de Internet.
Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez.

GASTOS PUBLICIDAD:

Una negocio que no hace publicidad, es un negocio que no se conoce en el mercado
y por lo tanto sus productos y servicios no son demandados, por tal razén en el
presente emprendimiento se ha decidido manejar cinco criterios publicitarios los
cuales ya fueron presentados y analizados en detalla dentro del punto “plan de

medios” (Tabla 22).

En esta parte financiera Unicamente se toma como dato el valor de los un mil ocho
80/100 ($ 1.008,80) para cargarlo como gasto en el flujo de beneficios. En éste rubro
tampoco se considera incrementos durante los cinco afios de vida del proyecto
porque son valores que se estiman que no cambien, se concluye asi por la

informacidn proporcionada por los expertos locales.
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A continuacion se presenta la Tabla 22 del plan de medios con lo cual se establece el

presupuesto referencial.

Tabla 22. Plan de Medios.

Medio Mensaje Frecuencia Obijetivo Control Presupuesto (9)
Banners  [Informativo |1 Banner muestra diaria Local Posicionar marca 170,00
Radio Recordatorio  [tres veces al afio Local y regional Incrementar marca 135,00
Tripticos  |Informativo ~ |500 tripticos local Posicionar marca 2830
Intemet  [Informative (365 dias global Intemacionalizar marca 315,00
Prensa Recordatorio  [dos veces por mes local Posicionar marca 360,00
TOTAL PRESUPUESTO 1008,30

Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez

GASTO UTILES DE OFICINA Y VARIOS:

El gasto por concepto de Utiles de oficina es muy bajo por lo que se realizaron pocas

consultas a varios proveedores locales y se pudo establecer que Comercial Soto

brinda los mejores precios para nuestros requerimientos puntuales; ademas como las

cantidades utilizadas son bajas, se definid realizar una sola compra anual y tener en

bodega los para ser utilizados segun las necesidades que se presenten.

Con este criterio se alcanzaria un descuento del 5% sobre el monto total de la

compra. A continuacién se detalla un listado general de los items que se requieren

de manera general para laborar durante un afio y el monto anual de compra bordeara
los ciento noventa y cuatro 46/100 ($ 194,46).

UTILES DE OFICINA UNIDADES VALOR TOTAL

ESFEROS 8 $ 4,00
BORRADORES 4 $ 1,20
FOLDERS 100 | $ 50,00
GRAPADORA 1 $ 2,47
PERFORADORA 1 $ 2,47
CARPETAS 200 [ $ 32,00
HOJAS PAPEL BOND 5000 | $ 10,00
CLIPS 1000 [ $ 2,32
FACTUREROS 1.000 | $ 45,00
NOTAS DE INGRESO 1000 [ $ 45,00
TOTAL $ 194,46

Tabla 23. Utiles de Oficina.

Elaborado por Cristian Altamirano y Marcos Pérez
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Complementariamente, se establece un rubro de gastos varios entre ellos se estaran
rubros como limpieza de la oficina y de las canchas; también estaran los pagos de
impuestos municipales y demas trdmites que se requieren para el normal

funcionamiento de la Academia, entre otros.

El valor que se estima para cubrir éstas necesidades es de trescientos dolares ($
300,00) al afio.

Con la finalidad de simplificar la informacion financiera a ser presentada en el flujo
de beneficios, se suman los dos rubros, el de gastos de dtiles de oficina con el de
gastos varios dando un total de cuatrocientos noventa y cuatro 46/100 ($ 494,46) y se
proyecta un incremento anual del 5% con la finalidad de cubrir las alzas por la

inflacion.

Al final queda Unicamente por definir la tasa de rentabilidad que satisface el nivel de
ganancia que requieren los inversionistas para ejecutar el proyecto; el criterio que
sustenta ésta tasa es el costo de oportunidad que representa para los inversionistas

debido a que actualmente ellos tienen otros negocios.

Es por esto que la tasa de corte minima aceptable para ellos es del 18%.

5.5 CAPITAL DE TRABAJO:

Este rubro tiene como finalidad calcular el monto que requiere el emprendimiento
para satisfacer su inicio de operaciones, para lo cual se pretende trabajar en un plan
de medios con un monto inicial de $ 1.00,80, una pequefia inversion en utiles de
oficina de $ 81,46 y la obtencion de los primeros permisos de funcionamiento con

una inversion de $ 62.
El total estimado para realizar la inversién en capital de trabajo es de $ 1.152,26; este
monto estard reflejado en los flujos de beneficios de las dos opciones que se

propusieron al inicio.
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Como se trata de gastos corrientes que se requieren al inicio del proyecto, estos

rubros no son recuperables, por lo tanto no se tiene valor de salvamento.
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CAPITULO VI

6. EVALUACION FINANCIERA

RESULTADOS:

Luego de haber trabajado en detalle cada una de las variables econdmicas financieras
bajo el primer modelo en el cual dentro de su estructura de inversiones consta la
compra del terreno, se presenta la tabla del Flujo de Beneficios para los cinco afios

de estudio.
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6.1 FLUJOS DE BENEFICIO DEL PROYECTO

INVERSIONES
Inv. Inicial

Inv. Cap. Trabajo
Total Inversiones

Flujo Operativo
Ingresos

Entrenadores (2)
Beneficios Sociales
30%

margen Bruto

Gastos salarios
Beneficios Sociales
30%

Servicios Basicos
Internet
Publicidad

Utiles de oficina y
varios
Depreciacion
Utilidad antes
Impuestos

15% Trabajadores
Utilidad antes Imp
Renta

25% Imp Renta
Utilidad neta
Depreciacién
Total Flujo
Operativo

Valor Residual
Inversiones Fijas

Capital de trabajo
Total Capital de
Trabajo

FLUJO DE
BENEFICIOS

TASA CORTE
VAN
TIR

-134.489,98
-1.152,26
-135.642,24

-135.642,24

18%
($ 1.009,25)
17.70%

FLUJO DE BENEFICIOS

0,00

55.440,00
-7.680,00

-2.304,00
45.456,00
-7.584,00

-2.275,20
-1.092,00

-264,00
-1.008,80

-494,46
-679,13

32.552,87
-4.882,93

27.669,94
-6.917,48
20.752,45

679,13

21.431,58

21.431,58

0,00

58.212,00
-8.448,00

-2.534,40
47.229,60
-8.342,40

-2.502,72
-1.146,60

-264,00
-1.008,80

-519,18
-679,13

33.285,95
-4.992,89

28.293,06
-7.073,26
21.219,79

679,13

21.898,92

21.898,92

0,00

61.122,60
-9.292,80

-2.787,84
49.041,96
-9.176,64

-2.752,99
-1.203,93

-264,00
-1.008,80

-545,14
-679,13

33.956,47
-5.093,47

28.863,00
-7.215,75
21.647,25

679,13

22.326,38

22.326,38

0,00

64.178,73
-10.222,08

-3.066,62
50.890,03
-10.094,30

-3.028,29
-1.264,13

-264,00
-1.008,80

-572,40
-679,13

34.551,37
-5.182,71

29.368,67
-7.342,17
22.026,50

679,13

22.705,63

22.705,63

0,00

67.387,67
-11.244,29

-3.373,29
52.770,09
-11.103,73

-3.331,12
-1.327,33

-264,00
-1.008,80

-601,02
-679,13

35.055,97
-5.258,40

29.797,58
-7.449,39
22.348,18

679,13

23.027,31

149.568,75
0,00
149.568,75

172.596,06
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Lamentablemente, el resultado del Valor Actual Neto da un valor negativo de $
1.009,25 lo cual significa que los inversionistas bajo los supuestos trabajados en esta
primera opcidn no alcanzan a tener la rentabilidad exacta propuesta del 18%

En lo que respecta a la tasa interna de retorno el resultado es del 17,77%, es decir que
los $ 135.642,24 dolares invertidos, con los ingresos y gastos esperados brinda una
rentabilidad del 17,77%.

SEGUNDA HIPOTESIS:

A continuacion se va a trabajar en la segunda hipdtesis financiera en la cual el terreno
ya no es adquirido sino unicamente se alquila por un lapso de cinco afios con la opcion

de renovar el contrato de arriendo.

Para dar cumplimiento a éste escenario se utilizardn los mismos calculos de ingresos,
costos y gastos del primer modelo, lo Unico que cambia es que en el rubro de

inversiones se elimina lo correspondiente al terreno.

El alquiler del terreno tiene un costo de TRESCIENTOS CINCUENTA DOLARES
POR MES ($ 350,00) en el cual estd incluido los impuestos; este valor determinado
tiene su fundamento en que los duefios del terreno han fijado en funcion del valor del

mercado y de las opciones de arrendamiento que actualmente tienen.

En el siguiente cuadro se presenta el flujo de beneficios para ésta hipétesis:
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INVERSIONES
Inv. Inicial

Inv. Cap. Trabajo
Total Inversiones

Flujo Operativo
Ingresos
Entrenadores (2)
Beneficios Sociales
30%

Alquiler Terreno
margen Bruto
Gastos salarios
Beneficios Sociales
30%

Servicios Basicos
Internet
publicidad

Utiles de oficina y
varios
Depreciacion
Utilidad antes
Impuestos

15% Trabajadores
Utilidad antes Imp.
Renta

25% Imp. Renta
Utilidad neta
Depreciacion
Total Flujo
Operativo

Valor Residual
Inversiones Fijas
Capital de trabajo
Total Capital de
Trabajo

FLUJO DE
BENEFICIOS

TASA CORTE
VAN
TIR

FLUJO DE BENEFICIOS

-33.239,98
-1.152,26
-34.392,24

-34.392,24

18%
$37.520,97
55%

0,00

55.440,00
-7.680,00

-2.304,00
-3.600,00
41.856,00
-7.584,00

-2.275,20
-1.092,00

-264,00
-1.008,80

-494,46
-679,13

28.952,87
-4.342,93

24.609,94
-6.152,48
18.457,45

679,13

19.136,58

19.136,58

0,00

58.212,00
-8.448,00

-2.534,40
-3.600,00
43.629,60
-8.342,40

-2.502,72
-1.146,60

-264,00
-1.008,80

-519,18
-679,13

29.685,95
-4.452,89

25.233,06
-6.308,26
18.924,79

679,13

19.603,92

19.603,92

0,00

61.122,60
-9.292,80

-2.787,84
-3.600,00
45.441,96
-9.176,64

-2.752,99
-1.203,93

-264,00
-1.008,80

-545,14
-679,13

30.356,47
-4.553,47

25.803,00
-6.450,75
19.352,25

679,13

20.031,38

20.031,38

0,00

64.178,73
-10.222,08

-3.066,62
-3.600,00
47.290,03
-10.094,30

-3.028,29
-1.264,13

-264,00
-1.008,80

-572,40
-679,13

30.951,37
-4.642,71

26.308,67
-6.577,17
19.731,50

679,13

20.410,63

20.410,63

0,00

67.387,67
-11.244,29

-3.373,29
-3.600,00
49.170,09
-11.103,73

-3.331,12
-1.327,33

-264,00
-1.008,80

-601,02
-679,13

31.455,97
-4.718,40

26.737,58
-6.684,39
20.053,18

679,13

20.732,31

22.500,00
0,00
22.500,00

43.232,31
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Bajo el segundo modelo propuesto los resultados financieros son totalmente
alentadores para iniciar éste emprendimiento debido a que el valor actual neto de

cémo resultado positivo el valor de $ 37.520,97.

Esto significa que los inversionistas esperan “en términos de valor presente”
recuperar la inversion realizada, obtener la rentabilidad planteada del 18% sobre la

inversion realizada y ademas ganar un excedente econémico de $ 37.520,97.
Complementariamente, el indicador de la tasa interna de retorno confirma la

viabilidad financiera del emprendimiento dado que segun sus resultados esperados

los inversionistas alcanzaran una rentabilidad del 55%.
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

Para dar una correcta apreciacion del posible resultado financiero de realizar o no la
inversion propuesta por los inversionistas en éste emprendimiento, fue indispensable
trabajar en los dos hipotesis planteadas, es decir analizar por separado bajo dos
escenarios distintos la opcion del terreno.

De éste analisis se puede concluir que el emprendimiento es viable desde el punto de
vista financiero si los empresarios deciden iniciar el proyecto con la opcién de
arrendamiento con lo cual obtendran una rentabilidad de 55% sobre los rubros

invertidos.

En lo que respecta al mercado, el proyecto es viable porque de acuerdo a los
resultados obtenidos en las encuestas realizadas, los jovenes y los padres de familia

tienen una marcada preferencia por el voleibol como deporte a practicar.

Ademas se debe resaltar que la investigacion se realizdé Unicamente en la Unidad
Educativa La Asuncion y el potencial de venta del servicio es impresionante con lo

cual solo con esta Institucién la capacidad de la Academia estaria cubierta.
La parte técnica desde su inicio esta garantizada porque uno de los inversionistas
tiene amplia trayectoria como entrenador de ésta disciplina y goza con el gran

reconocimiento local.

Ademas las instalaciones estaran construidas para brindar las facilidades que se

requieren para el buen desempefio de la Academia y de sus estudiantes.
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7.2 RECOMENDACIONES

Luego de concluir que el proyecto es viable se recomienda la ejecucion del mismo
porque este emprendimiento bajo el segundo modelo de analisis (arrendamiento del
terreno) satisface los requerimientos exigidos por los inversionistas y brinda una

ganancia adicional del 37% a lo propuesto.

Pero, si bien la opcion de arrendar brinda unos mejores numeros financieros,
nosotros con la experiencia en otros negocios comerciales recomendamos trabajar
con la opcion numero uno en la cual los empresarios compran el terreno porque la
expectativa de mejorar esos resultados estan en dos variables. La primera en que se
espera un mayor flujo de estudiantes deportistas y la segunda porque la plusvalia del

terreno sera mayor que la propuesta en los calculos financieros conservadores.

En lo que respecta al area de mercado se recomienda abrir nuevos horarios de clases
para otro tipo de clientes debido a que en la presente Tesis solo se trabajo con la
Unidad Educativa La Asuncién y los estudiantes podrian asistir a clases en horarios

de la tarde quedando la mafiana un espacio sin utilizar.

Si los empresarios optan por esta iniciativa, los resultados financieros mejoraria

considerablemente en su beneficio.

Construir las instalaciones dando cumplimiento a la normativa que regula la
federacion internacional y ademas cumplir con la normativa que regula la 1.
Municipalidad de Cuenca con la finalidad de nunca tener problema alguno y que el

emprendimiento se desarrolle con normalidad.
Al final, inicamente se recomienda al inversionista que no escatime esfuerzo alguno

para que la Academia cumpla con lo ofrecido y sea reconocida por todos sus

estudiantes como la mejor opcidn para practicar este hermoso deporte.
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