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RESUMEN

El plan estratégico de La Escuela de Natacion lvan Enderica Ochoa, ayudara a
los directivos a la toma de decisiones, resolucion de problemas y obtener una

ventaja competitiva sostenible en el tiempo

El plan se guiard en seis dreas de la empresa, Administrativa, contable,
deportiva, mantenimiento y limpieza, talento humano y marketing, donde se
analiza objetivos, politicas, planes y procedimientos para conseguirlos de una

manera planificada.

Consecuentemente, se buscard desarrollar la relacién con los clientes, una
mejor comunicaciéon interna y también con los usuarios para atraerlos vy
fidelizarlos, de esa manera y con mas estrategias poder tener mejores

rendimientos econdmicos.

VIl



ABSTRACT

The strategic plan at Ivén Enderica Ochoa Swimming School will help managers
to make decisions, solve problems and obtain a sustainable competitive
advantage over time. The plan was developed in six areas of the company,
administrative, accounting, sports, marketing, human talent, maintenance and
cleaning. In each of these areas, the objectives, policies, plans and procedures
were analyzed to achieve them in a planned manner. Consequently, the study
aimed at creating a relationship with customers, better internal communication,
and communication with users to attract and retain them for a better economic

return.

Translated by
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INTRODUCCION

La creacion de estrategias en una empresa ayuda al desarrollo integral de sus
distintos planes dentro de las diferentes dreas a corto y largo plazo, con el fin de
alcanzar metas y objetivos planteados para verificar su viabilidad y poder tener
una ventaja competitiva duradera; asi los recursos de la empresa serdn

adjudicados correctamente.

Segunla RAE, 2017 La palabra estrategia viene del latin strategia “provincia bajo
el mando de un general” y del griego stratégia “oficio del general”, lo que es el

arte de dirigir las operaciones militares

Desde hace muchos anos atrds se realizaban estrategias para poder dirigir las
batallas de las tribus antiguas, las personas que hacian las estrategias los
“strategos” asesoraban a los politicos sobre como terminar victoriosos en las
batallas. Se puede decir que una estrategia es el proceso mediante el cual una
institucion pone lineamientos a sus objetivos y metas para poder cumplirlas en
un tiempo determinado, sabiendo que éstas pueden realizarse en un tiempo

estipulado.

La planificacion es fundamental para la creacion y cumplimientos de objetivos,
es un conjunto de tacticas y planes para buscar una correcta decision y aplicar
en el futuro, es una ruta que se traza para encaminar a la empresa en cuestion

y cumplir todas las metas planteadas de modo cronolégico y ordenado.

Por lo tanto, la planificacion estratégica es la acumulacion de estrategias,
metodologias y planes recopilados en forma cronoldgica y ordenada para la
creacion e implementaciéon de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo

para las diferentes dreas de la empresa.

La propuesta de un plan estratégico en la Escuela de Nataciéon lvan Enderica
Ochoa, servird para poseer una mejor toma de decisiones, tener los objetivos
claros y lograr alcanzar las metas planteadas mediante las estrategias

planificadas a corto, mediano y largo plazo.

Para esta propuesta de plan estratégico se lo realizara mediante un andlisis

sistémico y se desarrollaran los siguientes estudios en el respectivo orden:



e Andlisis de la situacidon interna, donde se estudiard los diferentes
elementos que puede existir en una empresa, para poder evaluar sus

recursos.

e Andlisis del sector deportivo en la ciudad de Cuenca, con
comparaciones de las diferentes actividades que se dedican a la misma

actividad.

Se utilizardn herramientas como la entrevista para obtener informacién
relevante sobre la investigacion. Se fomard informacion de los colaboradores
de la empresa donde se recopilard informacion suficiente y veras la cual se

utilizard en un desarrollo de los otros tres objetivos plateados.

Hay que tener en cuenta que la planificacion estratégica para empresas o
entidades deportivas no son iguales a las planificaciones que se realizan en
empresas de comercializacién o industrias. Queda claro que en todas las
empresas cualquiera sea su fin o su servicio siempre debe tener sus objetivos y

metas planeadas de tal manera que sea realizables.



1. CAPITULO I: ANALISIS INTERNO ESCUELA DE NATACION IVAN ENDERICA
OCHOA

El andlisis interno, es el estudio de las circunstancias actuales y anteriores de una
empresa, donde se analiza los recursos humanos y recursos operativos que
mantiene para poder desarrollar las actividades normales, de este modo se
podrd detectar su capacidad, fortalezas, debilidades, oportunidades o

amenazas en su entorno.!
1.1. Antecedentes de la empresa

La Escuela de Natacion Ivan Enderica Ochoa, tiene su origen con la
excepcional carrera deportiva de los Hermanos Enderica Ochoa, Gabriel con
sU mayor logro como campedn Panamericano en el ano 2006 y multiples
medallas de oro plata y bronce en sus competencias nacionales e
internacionales, Ivén con once anos consecutivos proclamdndose campedn de
la fravesia Lago San Pablo (la competencia mds importante de Ecuador),
derrocando a su oponente Gregory Fuentes que tuvo diez victorias
consecutivas, diez veces campedn Sudamericano, campedn Bolivariano, vice
campedn Panamericano, tercer lugar en el mundial preolimpico con el cual
clasifico a los Juegos Olimpicos de Rio 2016, dieciseisavo lugar en los Juegos

Olimpicos 2016 y multiples reconocimientos nacionales como internacionales.

Nace a fravés de un sueno de los esposos Herndn Enderica y Janeth Ochoa
padres de Gabriel e Ivan con la vision de que sus hijos puedan tener un futuro
en su mayor pasidn que es la natacion, después de varios anos de desarrollar
intelectual y fisicamente este sueno el 5 de julio del ano 2013 se inaugurd la
Escuela de Natacion Ivéan Enderica Ochoa. Esta escuela trae a la ciudad de
Cuenca una ensenanza, perfeccionamiento y entrenamiento deportivo de

calidad en natacién, dirigido a personas adultas, jovenes, ninos e infantes.

1 Martinez, P, Milla, A. Andlisis Interno (Capacidades Estrategicas). Ediciones Diaz de Santos,
Madrid,2012. Pp 100 - 101.



1.2. Estructura de la empresa

La estructura organizacional de la empresa es donde se concretan los roles de
todos los participantes de la empresa que tienen como objetivo, desempenar

sus funciones respectivas y cumplirlas con eficacia y eficiencia. 2

La finalidad de una estructura organizacional es que cada una de las personas
que trabajen en una institucion publica o privada sepan desempenar sus
funciones, asila empresa funcionara de forma optima.

1.2.1. Estructura Actual

llustracion 1: Estructura Organizacional Actual

Gerente
General

Asistente
Administrativo

Asistente de

Secretaria Monitores Entrenador

Limpieza

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

2 Gilli, Juan José. Claves de la estructura organizativa. Ediciones Garnica, Buenos Aires, 2017. Pp.
15.



1.3. Organigrama Propuesto llustracion 2: Organigrama Empresarial

Junta General de
Accionistas

Presidente

Gerente General

Area de i ; A(eq : Area de
Contabilidad e ° Mantenimiento y Area de TTHH W

limpieza

Area
Admnistrativo

Asistente
Jefe Natacion

Administrativo

Encargado de Asistentes de Encagada de Encargado de

Secretaria Contadora Monitores Entrenador Marketing

Calderos Limpieza TTHH

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro



Definido el organigrama de la empresa se puede decir que todas las personas
que deseen trabajar en esta organizacion deben velar por el bien comun y que
lo que predomine sea la imagen para que las personas nos distinguieran y con
esto demostrar que somos una empresa donde la gente disfruta de lo que esta

readlizando.

Se puede observar que cada miembro tiene o tendrd su puesto definido dentro
de la empresa como también dentro de cada drea, por lo cual se buscard
gente para que ocupe el puesto necesario por cubrir y que cada jefe de drea
sea el encargado del compromiso de los empleados con la escuela de

natacion.

Toda organizacion debe procurar evitar los cuellos de botella dejando que
cada drea se encargue de las funciones que les corresponden y no sea el
gerente general quién deba estar pendiente de cada proceso, algo que se va
aplicar en la escuela de natacién para evitar demoras en los procesos, con esta
descentralizacion, cada miembro de la empresa va a saber a quién rendir
cuentas, y por lo general se efectuaran reuniones entre los jefes de cada drea
para saber lo que estdn realizando y que es lo que tienen en mente a un futuro,
con esto se mejora la comunicacion de la empresa y los clientes serdn los que
mdads se beneficien ya que existiria una gran coordinaciéon entre todas las dreas

y miembros de la empresa.
1.4. Peffiles

Los perfiles son la descripcion detallada de cada uno de los cargos que existen
dentro de una empresa; se puede entender como una de las partes mds
relevantes dentro de una institucion, ya que aqui es donde se detalla que
actividades va a desarrollar cada cargo que se vaya a crear para el desarrollo
normal de las actividades institucionales. Hay que tener en cuenta que un perfil
elaborado de manera adecuada es una excelente herramienta para el

acrecentamiento de la empresa.
1.4.1. Andilisis y Valoracion de Puestos

Esta empresa no tiene un andlisis y una valoraciéon de puestos tan especifica,

puesto que brinda servicios puntuales a los clientes, los cuales saben que van all



local a recibir esa prestacion determinada. En esta organizacion cada persona
tiene su puesto y papel definido y a su vez no existe variaciones en los puestos
de trabajo por ser una empresa donde no hay opcidn para ascensos, No
solamente porque el personal conoce claramente sus funciones y sus
condiciones de ingreso a esta escuela, sino bdsicamente porque los puestos de

trabajo de cada miembro no fienen lugar a cambios.

Un punto clave a valorar en la empresa es el correcto funcionamiento del drea
de Deportes; ya que ésta serd la encargada de la imagen de la empresa hacia
el entorno externo y se reconozca como una empresa que brinda un gran
servicio, en la que no existen fallos en algo tan complejo como es la ensenanza
y practica de la natacién. A su vez, siendo ellos los encargados de velar por el
buen funcionamiento de la empresa, son los Unicos que pueden conseguir
algun cambio dentro de la empresa; un cambio que no lo logrardn dentro de
un plazo corto, sino mdas bien dentro de un plazo largo con un continuo trabajo
y esfuerzo por parte de los monitores por aprender a hacer ofras cosas dentro

del campo de la natacion.
1.4.2. Manual de Funciones y Puestos

Este apartado nos permite identificar que los puestos de trabajo estan definidos
y cada persona sabe la funcidn que debe desempenar para el correcto
funcionamiento de la empresa, la cual es descentralizada por lo que el Gerente
General no se encarga de tomar todas las decisiones dentro de cada dreaq,
buscando crear un ambiente laboral en que los colaboradores se sientan en

familia y sepan que tendrdn todo lo que necesiten.

e Gerente General: es la persona, que maneja la empresa como cabeza,
ademds sabe llegar a su personal y conoce a quién se debe confratar
para ejercer cierto rol en la empresa, después de que cada drea decida
qgue necesita mds empleados. Entre sus principales caracteristicas y

destrezas son:
- Liderazgo

- Alto grado de compromiso



- Alfo grado comunicativo (destrezas de comunicacion,

capacidad de llegar a personas)
- Ser perseverante
- Tener un grado de conocimiento alto sobre la materia
- Habilidades humanas

e Area de Contabilidad y Finanzas: esta drea se encargard de los aspectos

contables y todo lo relacionado a las finanzas de la empresa.

o Contador: el contador que va a firmar en la empresa viendo que
todos los aspectos legales estén en regla, los asientos contables
estén siempre actualizados y que no exista inconvenientes al
momento de hacer declaraciones. Como también serd la persona
encargada de supervisar que todos los clientes estén al dia en sus
cuentas y fengan un buen programa para la cancelaciéon de los
servicios que van arecibir, evitando que acumulen sus deudas. Sus

principales caracteristicas y destrezas son:
- Alto grado de compromiso
- Ser perseverante
- Alto nivel de conocimiento sobre la materia
- Habilidades humanas
- Btica, valores e integridad
- Profesionalismo
- Puntualidad

e Areade Deportes: en esta drea vamos a encontrar el valor esencial de la

empresa, pues va a definir alresto de la empresa, es su pilar fundamental.



o Entrenadores: quienes van a formar los nuevos campeones vy los
que estardn siempre alentando para ayudar a todos los que

quieren sobresalir. Sus principales caracteristicas y destrezas son:
- Capacidad para motivar
- Disciplina
- Controlar y evaluar una mejora continua
- Tener estrategias de ensenanza

o Monitores: estas personas son las encargadas de la ensenanza de la
natacion, por lo que requieren especial cuidado, puesto que un fallo
de estos puede ocasionar errores graves en el inicio de la ensenanza.

Entre sus principales caracteristicas y destrezas son:
- Capacidad para instruir actividades
- Dominar planes de enfrenamiento
- Conocimientos para revision de instalaciones
- Direccién de programas de enfrenamiento

Esta drea es la Unica donde los monitores pueden ascender en la empresa, pero
con el pasar de los anos ya que no se tfrata de un logro fortuito; necesariamente
requieren de mayor experiencia e ir aprendiendo con el fiempo, pues entrenar

a jovenes deportistas no es tarea facil y se necesita de un continuo aprendizaje.

e Area de Mantenimiento y Limpieza: Son las personas encargadas del
ordeny limpieza en toda la empresa, deben velar por que no falte nada
en el mantenimiento de la maquinaria y en la regulacion de los niveles

de agua.

o Encargado del laboratorio y de los calderos: debe verificar que el
nivel del cloro y del PH estén de acuerdo con las necesidades de
los usuarios para que la piscina no fenga inconvenientes con el

nivel del agua, cloro o PH y que este no sea danino para la salud



de los consumidores. También esta persona debe constatar el
correcto funcionamiento de la piscina, que la temperatura sea la
adecuada, pues es la persona encargada de que no falte nada
para que el negocio pueda funcionar con normalidad. Entre sus

principales caracteristicas y destrezas tenemos:
- Ser puntual y colaborador
- Trabajo en equipo
- Responsable

o Miembros de la limpieza: las personas que se encargardn de
asegurar que las instalaciones y demds partes de la empresa se
encuentren limpias y en perfecto estado. Quizds a breves rasgos
sean parte invisible en la prestacion del servicio de la organizacion,
pero que en realidad tienen un rol importante. Entre sus principales

caracteristicas y destrezas tenemos:

- Saber diferentes métodos de limpieza para no afectar las

piscinas
- Orden de cada elemento de la empresa
- Trabajo en equipo
- Supervision de luces

Area de Talento Humano: esta drea es la encargada de la planeacién,
organizacion y desarrollo del personal de la empresa, asi mismo se
encarga del reclutamiento, entrenamiento y seleccion de personal. Entre

sus principales caracteristicas y destrezas tenemos:
- Organizacion
- Profesionalismo
- Trabajo en Equipo

- Responsabilidad



- Saberllegar a las personas
- Conocimiento en riesgos laborales
o Area de Marketing

AqQui se encuentra el personal encargado de implementar estrategias de
marketing para que la colectividad conozca nuestros servicios y
promociones, para llegar a clientes y futuros clientes. Sus principales

caracteristicas y destrezas son:
- Creatividad
- Detectar oportunidades
- Estar al tanto la realidad de la empresa

- Conocer el servicio estrella y fortalecer a la empresa en las
debilidades

1.5. FODA

El andlisis FODA es un instrumento de planificacion estratégica, diseshada para
realizar un andlisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y
Amenazas) en la empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una
sigla creada a partir de cada letra inicial de los términos mencionados

anteriormente.?

El andlisis FODA se creo para poder saber el porque las planificaciones
empresariales no daban resultado a largo plazo. EI FODA es aplicado a
cualquier situaciéon empresarial, personal, etc., en donde se necesite un estudio
o andilisis, por lo tanto, foda empresa sea grande mediana o pequena, asi sea
una persona natural que desee emprender necesitara un andlisis FODA para

poder planificar su futuro.

3 Riguelme Leiva, Matias. FODA: Matriz o Andlisis FODA- Una herramienta esencial para

el estudio de la empresa.Santiago de Chile.
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Tabla 1: FODA Area Administrativa

Fortalezas Oportunidades
Buena atencidn al cliente
Buen desenvolvimiento
Agilidad en atencién
Buena distribucion .
- - Buena imagen
Interaccidn entre dreas
Amplios horarios de atencién
Buen sistema de ingreso de nadadores
Trabajo en Equipo
Debilidades Amenazas
Poco espacio laboral Recibir quejas por mala atencién

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

Tabla 2: FODA Area de Contabilidad

Fortalezas Oportunidades
Facturacion electrénica

Personal capacitado
Profesionalismo Nuevas capacitaciones por parte del SRI
Minimizar gastos
Minimizar anulacién de cheques
Debilidades Amenazas

Error en el software de contabilidad
Capacitacién en el sistema
Error en la emision de facturas
Filtracidn de informacién de la empresa

Pocos dias trabajados en la empresa
Facilidad del contador en conseguir otro frabajo

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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Tabla 3: FODA Area Deportiva

Fortalezas Oportunidades

Personal capacitado

; — Fomento deportivo nacional
Alta capacidad en la piscina

Buena infraestructura

- Oportunidad de crecimiento
Buenaimagen

Variedad de Servicios Campanas deportivas por parte del
Metodologia innovadores estado
Debilidades Amenazas
Competencia
Poca coordinacién entre companeros Lesiones de clientes

Ubicacién no tan estratégica

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

Tabla 4: FODA Area de Mantenimiento y Limpieza

Fortalezas Oportunidades
Técnico capacitado
Suficiente personal para generar capacidad de Facilidad de conseguir personal
respuesta

Limpieza total de la empresa

: ; — Variedad de proveedores
Equipos innovadores de limpieza

Debilidades Amenazas

Facilidad de conseguir otro frabajo

Poca confianza entre companeras

Insumos de mantenimiento costosos

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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Tabla 5: FODA Area de Talento Humano

Fortalezas

Oportunidades

Motivacién al personal

Capacitaciones constantes

Buena imagen

Crecimiento en el drea

Certificaciones en cursos

Sistema de marcaje bueno

Capacitaciones gratuitas por ministerio del trabajo

Debilidades

Amenazas

Estrés laboral

Facilidad de conseguir otro frabajo

Estructura integral del drea

Inversion alta

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

Tabla é: FODA Area de Marketing

Fortalezas

Oportunidades

Innovaciéon en redes sociales

Crecimiento en marketing

Buena comunicacion con clientes

Innovacién constante

Creativos

Promociones constantes

Conseguir nuevos proveedores

Buena imagen deportiva

Buen manejo de la publicidad

Alianzas empresariales

Buenos equipos de computo

Hardware y Software acorde a las
necesidades de la empresa

Cubrir nuevas dreas de la ciudad

Debilidades

Amenazas

Direccién familiar

Incremento de la competencia

Falta de asesoramiento externo

Alto precios de proveedores de marketing

Incremento de competencia en otros deportes

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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2. CAPITULO II: ANALISIS EXTERNO DEL SECTOR

Una empresa u organizacion deportiva es un término utilizado desde hace
mucho tiempo, sin embargo, nunca se lo ha tomado en serio, ya que hace
algunos anos el deporte no era tan importante como hoy en dia, ya que ahora
el deporte es sinbnimo de bienestar, alejar a los jovenes de vicios, salud mental

y fisica, etc.

Se consideran como organizaciones deportivas a todas aquellas entidades
sociales que participan del sector del deporte, que estdn orientadas a objetivos,
desarrollan una actividad rigurosamente estructurada y cuyos limites pueden

establecerse con cierta claridad.4

El término de organizacion deportiva es tan amplio que puede embarcar a un
sin nUmero de diferentes empresas deportivas, ya que no solo se considera una
organizacion deportiva quienes ensenan algun tipo de actividad de esfuerzo

fisico, sino también a las organizadoras, televisoras que transmiten, etfc.

Este capitulo se centra en las organizaciones deportivas que imparten
ensenNanza, enfrenamiento y perfeccionamiento de natacién o algun

semejante.
2.1. Caracteristicas del sector

El sector deportivo es muy amplio ya que existen diferentes deportes en el
entorno, como futbol, tenis, ciclismo, motocross, automovilismo, atletismo, etc.;
sin embargo, este estudio se va a centrar en el sector de la natacion y sus

academias.

La natacidn es el Unico deporte conocido en que al momento de practicarlo se
utilizan todos los muUsculos del cuerpo, por esa razén se lo reconoce como uno

de los mejores deportes para realizar.

El sector deportivo se puede dividir en dos:

4 Sandalio Gémez, M. Opazo, C. Caracteristicas estructurales de las organizaciones

deportivas. Universidad de Navarra,2007.
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e Sector Privado: donde los clientes pagan un valor significativo para
aprender, realizar o perfeccionar un deporte en algun club, o lugar

privado.

e Sector PuUblico: Donde los clientes no pagan o realizan un pago
minimo para aprender, realizar o perfeccionar un deporte, en

instalaciones proporcionadas por el estado.
2.1.1 PirGmide estratégica
La pirdmide estratégica nos ayuda a poner los pies sobre la tiera la
conceptualizaciéon de las actividades, asi dichas actividades van a poder

cuantificarse; logra incorporar en una sola pieza diferentes criterios para las

aspiraciones de las empresas.

llustracion 3: Pirdmide Estratégica.

Sector
Industria

Modelo
Concepto Empresa

Segmento - Nicho

Portafolio de Productos o Servicios

Iracionalidad / Perfil Estratégico del Cliente

Fuente: Ortega Vasquez Xavier (UDA, 2018).

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.
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2.1.1.1. Sector industrial

La Escuela de Natacidén Ivédn Enderica Ochoa pertenece al sector de
academias de natacion, siendo promovido y motivado por el estado
ecuatoriano para evitar el sedentarismo y problemas sociales, lo cual es de gran
atraccion para los padres de familia para inculcar a sus hijos en el deporte y
para los adultos de igual manera como ejercicio fisico y tener una vida

saludable.
2.1.1.2. Modelo de concepto de empresa

El modelo de empresa es promover una vida saludable vy fitness, ademds de
demostrar que nuestros servicios son de gran impacto deportivo y de calidad en
el aprendizaje, cabe recalcar que parte importante de la diferenciaciéon en la
escuela de natacion, es hacerles sentir a los clientes parte importante de la
empresa, siendo ellos el pilar fundamental, asi que la atencién al cliente y la
llegada hacia ellos, como parte de su vida social, es importante para fidelizarlos

con la escuela de natacion.
2.1.1.3. Segmento o Nicho

La escuela de natacién va dirigida a la poblacion azuaya que desee una vida

fitness, deportiva y saludable.

Esta empresa intenta cubrir las necesidades de los padres de familia, de
estudiantes y ninos que buscan un aprendizaje, ensenanza o entrenamiento, ya

gue son servicios importantes para su formacion y salud.
e Geogrdficas: Ecuador - Azuay - Cuenca.

e Demogrdficas: Edad comprendida entre 6 meses a 60 anos (hay que
resaltar que, en caso de los ninos, los principales clientes son los padres

de familia, que hay que satisfacer también las necesidades de ellos.)
e Pictogrdficas: Estilo de vida deportivo, fitness y saludable.

e Conductuales: En la escuela de natacion se establece la ensenanza,
perfeccionamiento y entrenamiento para los ninos, jovenes y adultos,

quienes empiezan o terminan su dia con su jornada deportiva.
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2.1.1.4. Portafolios de servicios

Se tiene una variedad de servicios, entre principales y complementarios.
e Estimulaciéon Temprana.
e Ensenanza de nataciéon a ninos y jovenes.
e Perfeccionamiento de natacién a ninos y jovenes.
e Enfrenamiento deportivo a jovenes.
e Ensenanza para adultos.
e Perfeccionamiento de natacion para adultos.
e Enfrenamiento deportivo para adultos.
e Fiestas Infantiles.

¢ Claoses a instituciones educativas mediante convenios.
2.1.1.5. Irracionalidad

Estamos enfocados en los clientes quienes buscan una vida saludable, fitness y
deportiva, no solo por una necesidad sino por el deseo de experimentar un
deporte, una actividad fisica completamente sana, que, en relacién con otros
deportes, no hay impacto en las articulaciones, y hay un menor grado de

lesiones.

La atencidn es personalizada, ya que cada entrenador o monitor estard
capacitado para atender a los clientes de la mejor manera, brinddndoles
confianza y amistad para que se sientan parte de la empresa, ademds de
explicarles detalladamente la técnica de nado y presiondndoles poco a poco

para que puedan tener un optimo aprendizaje o entrenamiento.

Se busca tener una excelente relacion con los clientes, tratarlos como nuestros
amigos y formar parte de su vida social para que ellos estén siempre

publicitdndonos por la excelente atencidén y servicio, de forma gratuita.

La metodologia en la ensefanza serd siempre innovadora, se basard mds que

todo en ejemplos y demostraciones, porque viendo al profesor o monitor realizar
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una correcta técnica de nado, van a tener mejor recepciéon de la ensenanza y

aplicarlo en la piscina.

El horario serd especifico para cada tipo de cliente, horarios ejecutivos, horarios
para ninos, horarios para bebes y padres para que los puedan acompanar en

horas después de oficina.
2.2. Factores criticos del sector
2.2.1. Infraestructura

La infraestructura en el sector siempre serd muy especifica y costosa, debido
que, para la construccion de la piscina, se necesita un gran terreno, ademads
que no existe una sola piscina en los complejos. Adicional a esto se requiere un
garaje amplio, drea de gimnasio como servicio complementario y las oficinas
administrativas. La escuela de nataciéon consta con una infraestructura de

1006mts cuadrados de terreno y 1147mts cuadrados de construccion.
2.2.2. Transporte

El servicio de transporte es complementario y muy importante, ya que se cuenta
cada vez con factores adicionales para dar un plus al negocio y a algunos
padres de familia se les complica enir a dejar a sus hijos en la academia, a pesar
de tener una direccion de facil acceso tanto como para autos propios, como
servicios de transporte de taxis y buses. La escuela de natacidon consta con
servicio de transporte con seis busetas, de las cuales cinco tercerizadas y una es

propia.
2.2.3. Precio

Los precios son un gran factor de consideracion, estos, siempre deben estar
acorde a la calidad del servicio, ubicacién, limpieza y la ensenanza que se
busque, hay una gama amplia de precios, pero varian segin sus empresas o
entidades deportivas. El valor mensual esta alrededor de 50 ddlares mensuales
por 5 clases a la semana, es decir de lunes a viernes. La escuela de natacion
tiene un valor méximo de 55 délares mensuales y minimo de 25 ddlares segun la

infensidad del aprendizagje.
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2.2.4. Portafolio

En el punto 2.1.1.4. se describidé la totalidad del portafolio de servicios de la
Escuela de Natacion lvan Enderica Ochoa. Hay un gran portafolio debido que
cada vez se tiene mds competencia en el sector y se necesita una

especializacion e innovacién contfinua en los servicios.
e Estimulacion Temprana.
e Ensenanza de nataciéon a ninos y jovenes.
e Perfeccionamiento de natacién a ninos y jovenes.
e Enfrenamiento deportivo a jovenes.
e Ensenanza para adultos.
e Perfeccionamiento de natacion para adultos.
e Enfrenamiento deportivo para adultos.
e Fiestas Infantiles.

e Claoses a instituciones educativas mediante convenios.
2.2.5. Horarios

Los horarios son importantes en el sector, se busca satfisfacer todas las
necesidades de los clientes, segun la edad, aprendizaje o preferencias. En la
escuela de natacion se tiene horarios a partir de las 7 de la manana y se termina
a las ocho y media de la noche, priorizando horarios ejecutivos, de ninos, de

jovenes hasta de los bebes por sus clases de estimulacion temprana.
2.2.6. Marca

La marca es de vitalimportancia en el mercado, ya que hoy en dia en la ciudad
de Cuenca se compite mds por el nombre de la academia de nataciéon, para
que sea reconocida por buena ensenanza, buenos resultados deportivos o
amabilidad. Este factor es importante para buscar la diferenciacién con otras
academias con el mismo apellido o con los mismos servicios, en la Escuela de
Natacioén Ivén Enderica Ochoa se prioriza en promocionar la marca, para que
la academia sea reconocida a nivel local, nacional e internacional, ademds

como nombre propio en particular, que se debe a resultados ganados en
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competencias nacionales e internacionales, como ganar 11 veces
consecutivas la Travesia Lago San Pablo y una medalla de bronce en el
Campeonato Mundial Preolimpico en SetUbal - Portugal en el ano 2016,

ademds de conseguir dos participaciones en los Juegos Olimpicos.
2.2.7. Capital de inversion

La inversion es fuerte en el sector, debido que los altos costos de conseguir un
terreno amplio donde puedan construirse multiples piscinas, con oficinas,
gimnasio y parqueadero con una buena ubicacion en la ciudad, se dificulta

para nuevos competidores.
2.3. Politicas fiscales, publicas
2.3.1. Politica Fiscal

La politica fiscal estd cenfrada en gestionar los recursos del estado
apropiadamente; mediante la politica fiscal el gobernante trata de influenciar
al pais econdmicamente controlando los diferentes gastos e ingresos de los

sectores.

“Las personas tienen derecho a la recreacion y al esparcimiento, a la practica

del deporte y al tiempo libre.”s

e Segun la constitucion del Ecuador, las personas tienen derecho a la

prdctica deportiva individual o colectiva, sea publica o privada.

“El Estado garantizard los derechos de las jovenes y los jovenes, y promoverd su
efectivo ejercicio a través de politicas y programas, instituciones y recursos que
aseguren y mantengan de modo permanente su participacion e inclusion en

todos los dmbitos, en particular en los espacios del poder publico.”¢

e El estado promueve la préctica, actividad deportiva a través de sus

ligas barriales, ligas deportivas cantonales, federaciones deportivas

5 Art. 24 Constituciédn de la Republica del Ecuador

6 Art. 39 Constitucion de la Republica del Ecuador
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provinciales, federaciones ecuatorianas por deporte, comité olimpico

ecuatoriano y proyectos especificos de masificacion deportiva.

El Estado reconocerd a las jévenes y los jdvenes como actores estratégicos del
desarrollo del pais, y les garantizard la educacioén, salud, vivienda, recreacion,
deporte, tiempo libre, libertad de expresion y asociacion. El Estado fomentard
su incorporacion al frabajo en condiciones justas y dignas, con énfasis en la
capacitacioén, la garantia de acceso al primer empleo y la promocion de sus

habilidades de emprendimiento.

“El Estado protegerd, promoverd y coordinard la cultura fisica que comprende
el deporte, la educacion fisica y la recreacidon, como actividades que
conftribuyen ala salud, formacién y desarrollo integral de las personas; impulsard
el acceso masivo al deporte y a las actividades deportivas a nivel formativo,
barrial y parroquial; auspiciard la preparacién y participacion de los deportistas
en competencias nacionales e internacionales, que incluyen los Juegos
Olimpicos y Paraolimpicos; y fomentard la participacion de las personas con

discapacidad.

El Estado garantizard los recursos y la infraestructura necesaria para estas
actividades. Los recursos se sujetardn al control estatal, rendicion de cuentas y

deberdn distribuir de forma equitativa™”

e Esto nos sirve porque sabemos que el estado estd de acuerdo con que
se practigue deporte en el pais, por todos los beneficios que esto da para
la sociedad. Pero hay que tener en cuenta que, al ser un club privado,
no se debe rendir cuentas al Estado pese a estar completamente ligado
a él, ya que, por cualquierinconveniente, se debe conocer que se puede

realizar para que no afecte el desarrollo del negocio.
2.3.2. Politica PUblica

Tiene relacidén directa en como el estado estd dispuesto a ayudar a las

deportistas elites del pais a alcanzar mejores resultados, fortalecer la posicion

7 Acuerdo Ministerial N. 3335Jose Francisco Cevallos Villavicencio Ministro de Deporte; articulo 381

de la constitucion de la Republica del Ecuador.
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del pais en el tema deportivo, servir de ejemplo para la ciudadania y les motiven
a practicar deporte; de igual manera fomentan la actividad fisica para reducir
el sedentarismo, problemas sociales que se pueden encontrar en las calles
como pandillas, drogas, rinas, etc. Ademds de fortalecer la salud de las
personas, mejorando la resistencia fisica, opfimizando las defensas,
perfeccionando la flexibiidad y movilidad en articulaciones, ademds de
prevenir enfermedades cardiovasculares y cardiorrespiratorias. El deporte es
una politica publica en donde se busca, que ninos. jévenes y adultos tengan

unos minutos de actividad fisica o que realicen algun tipo de deporte.

Segun la ley el deporte, la practica deportiva es libre, voluntaria y sin
discriminaciéon alguna entre individuos, es un derecho y es parte de la formacion
infegra de las personas. El deporte esta orientado a generar valores morales,
civicos y sociales y desarrollar fortalezas y habilidades susceptibles de
potenciacion. Se consideran deportistas a las personas que hagan actividad
deportiva regular, sea individual o colectivamente, son considerados
deportistas, sea cual sea su nivel, entre los cuales pueden ser de nivel formativo,
recreativo, profesional o alto rendimiento, sin importar su propdsito o meta, estdn

realizando una actividad deportiva.
2.4. Andlisis PESTA

La denominacién de ETPS fue utilizada por primera vez para los dmbitos
economic, technical, political, y social por Francis J. Aguilar, en su tesis doctoral
en la Universidad de Harvard en 1965, y dos anos mds tarde, en el libro Scanning

the Business Environment.8

La herramienta PEST muestra una serie de ventajas, pero también requiere de
aspectos condicionantes para lograr mejores resultados y aplicacion en campo.
Las ventajas que ofrece esta metodologia se concentran en ser una

herramienta simple, permite una gran captura de informacion para ser utilizada

8 Perez, M. Guevara P. Quint S. Granda M. | Congreso Iberoamericano de Investigacopn sobre MIP

y ME. El analisis de entorno en ambientes de negocio vulnerables. Quito. 2015.
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como insumo en la construccion e identificacion de los factores mds relevantes

que influyen en el entorno empresarial. ?

El andilisis PESTA es una variacion del andlisis PEST donde se anade un factor
adicional que permite establecer las limitaciones externas de las empresas; con
este instrumento se puede identificar factores que afecten hoy ala organizacion
o que afectaran en un futuro, se analiza la situacién actual de la empresa y del

entorno; las siglas de este andlisis son:

llustracion 4: PESTA

eAmbiental

ePolitico eSocial

eEcondmico

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

9 Guevara P. Pérez Ma. Quint S. El andlisis PEST aplicado a un territorio. Art. 4. Pp.2

23



llustracién 5: Desarrollo del Andlisis PESTA
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Fuente: Ortega Vasquez Xavier (UDA, 2018).

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

e Politico - Econémico: Se debe tomar en cuenta los factores que este
fuera de control de la organizacion, con referencia a las leyes,
reglamentos y decretos que dicta el estado, de ahi depende Ia
permanencia o las decisiones que pueda tomar la organizaciéon. La
inestabilidad politica del pais genera inseguridad en las organizaciones,
ya que depende de esto las inversiones que deseen hacer tanto en
activos como en nuevas empresas, sin embargo, la industria deportiva
sigue creciendo a través de las diferentes competencias que realiza el

ente publico y privado.
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Social - Cultural: Hoy en dia el pais o el mundo vive en una era “fit” donde
todos desean comer “saludable” o hacer deporte como sinbnimo de
tener un cuerpo agradable a la vista de los demds, por esta razéon la
industria deportiva como crossfit, complejos deportivos, spinning,
gimnasios cada dia crece mds, ya que todos los anos aumenta la
demanda por la salud fisica de las personas y porque la comida mds

econdémica es la menos saludable.

Tecnolégico: El cambio tecnolégico hoy en dia sin duda es algo que
todas las empresas las tiene que aprovechar, con la implementaciéon de
paneles solares, o bombas eléctricas para evitar el consumo de bombas
a gas. Ademdas, que las bombas eléctricas incentivan el cambio de la
matriz productiva del pais, como se fraté de hacer con las cocinas a

induccion.

Ambiental :El cambio ecoldgico es una tendencia que estd en auge, sin
embargo, aun no llega a su mdaximo potencial, puede llegar a ser en
proximos anos la tendencia de las empresas en preocuparse por el medio
ambiente, hay tantas campanas por ahorro de agua, como cambiar las
duchas por otras que usen menos agua pero que tengan mayor presion,
asi mismo en el uso de la energia eléctrica, apagar las luces que no se
utilizan 'y como la contaminacion del aire, buscar cambiar los
calentadores de agua que son a gas, por unos eléctricos para que no se

contamine el aire.
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Tabla 7: Matriz de Impacto PESTA

MATRIZ DE IMPACTO
Factores Beneficio Amenaza

Inestabiidad Poltica, leyes de

Politicas deportivas, fomento al poiacones de inplementos

Polifico - Econémico . .
desamolio deportivo economico

deportivos
Socio - Culiural Era fitness Vecinos problemaiicos por
parqueaderos.
Redes sociales como nos ve la
Tecnolégico sociedad, paneles solares,
bombas eléctricas
Ambiental Bombas eléctricas Costo mayor por el uso de agua

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
2.5. Cinco Fuerzas de Porter

“Michael Porter, una autoridad en estrategia competitiva, sostiene que una
corporacion se interesa mds en la intensidad de la competencia en la industria.

En el nivel de esta intensidad depende de fuerzas competitivas bdsicas.

Para analizar cuidadosamente su industria, una corporacion debe evaluar la

importancia para su éxito de cada una de las cinco fuerzas™.1°
2.5.1. Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

“Los clientes compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios,
cuando negocian una mejor calidad o mds servicios y cuando enfrentan a los
competidores entre si, El poder de negociaciéon de los grupos importantes de
clientes depende del nUmero de caracteristicas de su situacion del mercado y

del valor relativo de su compra en relacién con la industria global™ (Porter, 2009).

10 Wheelen T. Hunger J. Administracion Estratégica y politica de negocios 10ma edicién. Editorial

Pearson Educacion. México, 2007., pp. 82-87
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En este punto, los clientes tienen un poder de negociacién alto, ya que este
servicio al tener sustitutos y ser nueva la empresa en el mercado, se debe ir
ganando mercado poco a poco en relacion a los ofros servicios, sean
competencia directa o sustitutos que ya tienen sus clientes fijos e inclusive tienen
un costo mas bajo, esto puede llegar a ocasionar problemas con los precios que
manejemos, hay que hacer hincapié en las ventajas de nuestro servicio con
relaciéon a la salud, fitness y evitar lesiones, que es un deporte completo y existe

un alto costo de mantenimiento.
2.5.2. Rivalidad entre los competidores

Todas las empresas deportivas buscan un beneficio fisico y de salud en las
personas o sus clientes, cada empresa de una manera diferente pero siempre

enfocdndose en el bienestar fisico y psicoldégico de sus usuarios.

e NUmero de competidores: Es alta la rivalidad porque existen bastantes

competidores tanto de empresas privadas como entidades publicas.

¢ Tasa de crecimiento de la industria: Es media la rivalidad porque hay un
buen crecimiento de la industria, entonces hay mds clientes para cada

empresa.

e Caracteristicas del servicio: Es media la rivalidad segun las caracteristicas
del servicio, porque se brinda la ensenanza, perfeccionamiento y
entrenamiento deportivo para el mismo resultado, sin embargo, la
diferencia es hacerlos sentir cobmodos, un mejor trato y atencion al
cliente, ademds de no obligar a adquirir los productos en el ingreso de la

academia, como matricula.

¢ Monto de los costos fijos: Es alta la rivalidad por costes fijos, debido que
hay un mantenimiento de las piscinas, calentamiento y pago de luz, sin
importar la canfidad de clientes que se tenga, entonces debemos

priorizar y traer mds clientes para la ensenanza.

e Capacidad: Es baja la rivalidad por la capacidad debido que nuestro
complejo deportivo cuenta con 3 piscinas para diferentes edades,

ademds de gimnasio, sauna, turco, hidromasaje y banos con duchas
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separados para damas y varones, una infraestructura de mds de 1000

mts2 de construccion, que debemos aprovechar y atraer a mds clientes.

Altura de las barreras de salidas: hay una alta rivalidad que salga la
empresa y entre otra a ocupar el lugar, sin embargo, hemos destacado
en el servicio, hemos sido reconocidos por campeonatos a nivel nacional

y teniendo nadadores destacados a nivel internacional.

Diversidad de los rivales: hay alta rivalidad debido que hay competencia
con los mismos objetivos, promocionamos los mismos servicios,
competimos en el deporte en las mismas pruebas, sin embargo, fratamos

de diferenciarnos por la calidad del servicio y el trato a los clientes.

Hay alta rivalidad entre competidores, existe competencia de entidades

pUblicas como empresas privadas, ocasionando guerra de precios.

Esta rivalidad da como resultado:

Que el crecimiento de la industria sea mucho mads lento.

Que se fengan que buscar nuevas estrategias con costes fijos mucho mads

elevados.

Que tengamos que manejarnos con mayores promociones y descuentos

por la ausencia de diferenciacion.

2.5.3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

“Los nuevos competidores en una industria aportan mds capacidad, el deseo

de conquistar participacion en el mercado, y a menudo, grandes recursos. Ellos

pueden hacen que se reduzcan los precios o que se inflen los costes de las

companias establecidas™ (Porter, 2009)

Economias de Escala: es alta la amenaza debido a que si se manejan
grandes cantidades de clientes para abastecer el complejo y su

inversion,

Diferenciacion de Productos: Es media la amenaza debido que los

servicios y productos son similares en la ensenanza de nataciéon, o Unico
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que varia es el servicio al cliente, la calidad en la ensenanza de un buen

trato a las personas.

Requerimientos de Capital: Es baja la amenaza debido que se necesita
un buen capital de inversiéon inicial para empezar con un gran complejo
donde se fengan las piscinas adecuadas para la ensenanza,

perfeccionamiento y enfrenamiento.

Costos de Cambio: es media la amenaza porque no se manejan
programas estrictos, sino se pueden considerar diferentes, pero para la
parte administrativa, sin embargo, no es de vital importancia y

funcionamiento de la empresa.

Acceso a canales de distribucion: la amenaza es media, debido que los
distribuidores son pocos y se dedican solo al suministro de productos de
limpieza del local y de la piscina, sin embargo, los suministros de piscina
podrian llegar a encarecerse porque son pocos los proveedores en |a

ciudad.

Desventajas de costos independientes de la escala: Es baja la amenaza,
debido que ya hemos ganado participacion en el mercado, hemos sido
reconocido por nuestros clientes, instituciones y organismos publicos por

el excelente servicio que hemos venido prestando.

Politica gubernamental: Es baja la amenaza, porgque no existe

restricciones en la entrada a la industria.

La amenaza es media, debido que es un mercado bastante amplio, pero en

nuestro servicio, exactamente es complicado y costoso una entada de nuevos

competidores, ya que se verdn en necesidad de construir un complejo con

piscinas para ensenanza y entrenamiento deportivo, y mds que todo buscar la

tradiciéon y los resultados nacionales e internacionales que se ha logrado en el

deporte.

2.5.4. Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

Existe un poder bajo de negociacion con proveedores, ya que no tenemos en

la ciudad y en el pais, empresas de mantenimiento de piscinas de uso masivo,
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asi como también no hay mucha eleccién en proveedores de implementos
deportivos, lo cual nos obligaria a importar del extranjero nuestros productos e

implementos deportivos.
2.5.5. Amenaza de productos sustitutos

“Todas las empresas de una industria compiten con las industrias que generen
productos sustitutivos. Los productos sustitutivos limitan los rendimientos
potenciales de un sector industrial, pues imponen un techo a los precios que

pueden cobrarse rentablemente en él. ~ (Porter, 2009)

La amenaza es alta, debido que hay gran variedad de deportes, algunos hasta
mdas econdmicos, pero nosotros nos basariamos en la fradicidn y experiencia
gue tenemos en el dmbito deportivo a nivel local, nacional e internacional;
ademds de la necesidad de aprendizaje de natacion que se implanta en las
instituciones educativas, buscando un bienestar extra previniendo accidentes
en los ninos y motfivando como un seguro de vida, asi como en adultos

buscando prevenir lesiones y una mejor calidad de ejercicio fisico.
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Tabla 8: Matriz Fuerza Porter

MATRIZ PORTER
5 fuerzas Subfuerzas Alto Medio Bajo
Poder de negociacién *
de los Clientes
Rivalidad entre competidores ) ¢
NUmero de competidores X
Tasa de crecimiento de la industria X
Rivalidad entre Caracteristicas del servicio X
competidores Monto de los costos fijos X
Capacidad X
Altura de barreras de salida X
Diversidad de los rivales X
Amenaza de nuevos competidores *
Economias a Escala X
Diferenciacién de Producto X
Amenaza de nuevos Requerimiento de capital X
competidores Costos de cambio X
Acceso a canales de distribucion X
Desventajas de costos independientes X
Politica Gubernamental X

Poder de negociacion
con proveedores

* | %

Amenaza de productos
sustitutos

Fuente: Enderica Ochoa Natacion.

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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2.6 Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta de andlisis que permite ver en el interior
de la empresa, en busqueda de una fuente de ventaja en cada una de las

actividades que se realizan.!

Con este instrumento de analisis se puede una empresa separar en sus diferentes
actividades estrategicamente notables para poder entender las diferentes

ventajas competitivas.

llustracion 6: Cadena de Valor Escuela de Natacion Ivan Enderica Ochoa.

Talento Humano

Tecnolégica

APOYO

Infraestructura

Abastecimiento

m =

1 m
Logistica de Oberaciones Logistica de | Prestacion Marketing Zo3
Entrada P Salida | del Servicio Y ome
Ventas o Z

Fuente: Enderica Ochoa Natacion.

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

2.6.1. Logistica de Entrada

Personal generador de valor directo por la prestacion del servicio e interactua
con el cliente con la intencidn de satisfacer los requerimientos de los clientes al

llegar a la empresa.

11 ESTR@TEGIA Magazine. Edicidén N.19. Seccion administracién. Editorial CECSA. 2004.pp.
1
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Tiene responsabilidad sobre variabilidad de los clientes en el mercado respecto

al servicio que requieren.

Reclutamiento de talentos: Se busca los mejores talentos que lleguen ala
piscina, para entrenar y representar a nivel local, nacional e

internacional.

Apertura de instalaciones: Se abren las instalaciones para el uso a partir
de las siete de la manana, promoviendo una prdctica deportiva para
personas ejecutivas, para que luego del gjercicio, puedan ir a sus labores

coftidianas.

Mantenimiento de piscinas: Se da el mantenimiento a primera hora en la
manana, antes del uso de cualquier piscina, para aspirar o eliminar

pequenos pigmentos, grasas o impurezas.

2.6.2. Operaciones

Son todos los movimientos o estrategias que se realizan para mantener al cliente

satisfecho, cumpliendo sus necesidades y expectativas.

Metodologia: La ensefianza va de acuerdo a la edad de los nifios y
jovenes, es importante no saltar procesos en estas edades, hay que
priorizar una técnica correcta de nado e ir despacio, ademds impartir las
clases con diversion en la ensenanza y con ejemplos claros en los

movimientos de brazos o piernas.
Horarios: Se manejan diferentes horarios segun el tipo de clientes.
o Adultos : Desde los 18 anos en adelante
=  7:00am a 8:00am (lunes a viernes)
=  8:00am a 92:00am (lunes a sabados)
= 6:00pm a 7:00pm (lunes a viernes)
= 7:00pm a 8:00pm (lunes a viernes)
= 8:00pm a 2:00pm (lunes a viernes)

33



o Nihos y Jovenes: Desde los 4 hasta los 17 anos

= 8:00am a 2:00am (lunes a viernes)
= 3:00pm a 4:00pm (lunes a viernes)
» 4:00pm a 5:00pm (lunes a viernes)
= 5:00pm a 6:00pm (lunes a viernes)
= 6:00pm a 7:00pm (lunes a viernes)
=  9:00am a 10:00am (sabados)

=  10:00am a 11:00am (sédbados)

o Bebes (estimulaciéon temprana): Desde los 6 meses de nacidos

hasta los 3 anos

=  6:00pm a 6:45pm (martes y jueves)
= 11:00am a 11:45pm (sédbados)

Clasificacion de niveles de enseianza: Se maneja en relacién a la edad
y aprendizaje de los ninos y jovenes, se infenta motivar con animalitos
para que distingan el nivel y se motiven a crecer y ser un animalito marino

mas rdpido.

Manejo de mdquinas: Las mdquinas que ayudan a la filtraciéon vy
calentamiento de las piscinas, se mantienen todos los dias por las
mananas y noches, enfocdndonos en el vital funcionamiento de los
mismos para mantener la temperatura de las piscinas, la filtracion y

claridad del agua.

Tratamiento de agua: Se da tratamiento todos los dias, por 3 ocasiones,
usando los mejores quimicos importados que no son daninos, los cuales
son aprobados por Estados Unidos y México para el mantenimiento de

las piscinas.
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2.6.3. Logistica de Salida

No hay salida de productos o servicios, pero hay que estar atentos
siempre alos clientes que van cambiando la forma de percibir el servicio
requerido, lo cual condiciona la prestacion e influye en la calidad de ellg,

incluso si vuelve a elegir el mismo servicio en la empresa.

Hay que buscar estrategias para que la gente se quede en la empresa o

vuelva por los servicios deportivos y sanos.

2.6.4. Prestacion del Servicio

Actividades involucradas en la solucidn que se brinda o lo que se resuelve,

deberdn aqjustarse todas las veces que sea necesario a los cambios vy

necesidades que requiera el cliente.

El servicio es diferente y particular, de mayor valor para el cliente que la

competencia.

Se da el servicio de ensenanza, perfeccionamiento, entfrenamiento deportivo y

estimulacion temprana.

Ensenanza: ninos, jovenes o adultos que no saben nadar y aprenden

desde lo mds bdsico.

Perfeccionamiento: ninos, jovenes o adultos que ya saben nadar, pero
desean perfeccionar su técnica de nado vy sus estilos para una mejor

eficiencia de nado y tener una menor fatiga.

Entrenamiento deportivo: Se da el entrenamiento a jovenes y adultos mds
avanzados que buscan un mayor rendimiento deportivo, prepardndose

para competencias locales, nacionales e internacionales.

Estimulacion Temprana: este servicio se da para bebés de é meses a 4
anos de edad, quienes necesitan ingresar con un adulto al agua para la

ensenanza y 6ptima asimilacion de la clase de motricidad acudtica.
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2.6.5. Marketing y Ventas

Esta comienza una vez que se inscribe al cliente; hay que tener asociadas las
propuestas comerciales para inducir la prestacidon de servicio, publicidad, fuerza
de ventas, promocion, estas deben lograr ventajas competitivas para que se

concrete el servicio y llamar la atencion.

e Promociones: Se aplican diferentes opciones de promociones,

dependiendo de las estaciones, 0 meses.
= Pague 3 mesesy el 4to es gratis.
= Hermanos reciben un descuento del 10%.
= Por tu curso vacacional recibe gratis tu kit.

= Renueva tu colonia vacacional y obtén el 10% de

descuento.
= Mes sin costo de inscripcion.
= Por el dia de la madre, padre recibe un descuento

adicional.

e Publicidad: Se maneja la publicidad por medios de comunicacién, como
periddicos o radios, ademds en redes sociales como Facebook e

Instagram.
2.6.6. Talento humano

Son tareas que contribuyen a sentar los pilares de una cultura de servicio

motivada en direccidn a una visidn de compromiso con el cliente.

El cliente es la razén del negocio y la gestion del personal debe estar orientada
y enfocada a la comprensidon y colaboracién en sus actividades al servicio al

cliente.

e Reclutamiento: Se da una mejor busqueda de personal con pardmetros

mads estrictos y tener opciones concretas para los puestos solicitados.
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e Selecciéon: Encontrar el personal idéneo para el puesto de trabajo
requerido, después de la entrevista y las pruebas escritas y fisicas, se elige

al mejor candidato.

e Capacitacion: Se entrena, motiva y se da los insfrumentos necesarios
para el personal en su dreq, para el correcto desenvolvimiento de sus

labores.

e Contratacion: Mediante los exdmenes y entrevista, se firma un contrato
bien elaborado, se le ingresa al seguro social y se registra en el Ministerio

del Trabajo su contrato con las distintas caracteristicas.

2.6.7. Tecnolodgica

Son actividades que deben innovar siempre las organizaciones, con los avances
en tecnologia que se van dando dia a dia, hay que buscar estrategias de

reducciéon de costos y optimizacion de tecnologia.

Para un apoyo tecnologico en la Escuela de nataciéon Ivan Enderica Ochoa es

importante blindarse en la tecnologia para reducir costos, operaciones y gastos.

e Implementar paneles solares para reducir costos de gas industrial y
aprovechar la radiacion UV del sol para mantener unas piscinas

temperadas

e Implementar calentadores eléctricos, aprovechando lo que el gobierno
incentiva con el cambio de matriz productiva, se reduce la utilizacion de

gas industrial y se utilizaria electricidad, en costos también es mas barato.

e Crear softwares en tarjetas electréonicas para controles en el ingreso de
usuarios, con ello, saber cuantos dias tiene el usuario de mensualidad, o

si esta pendiente de pago y no dejarlos ingresar.

e Implementacion de rayos nfrarojo, es una nueva modalidad de limpieza
y desinfecciéon de piscinas, con rayos infrarrojos y evitando una cantidad

considerable de quimicos.
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2.6.8. Infraestructura

Capacidad de gestion administrativa y contable: Es la gestion de varias
actividades para planificar, organizar, controlar, manejar y coordinar
acciones y roles que se desempenan en la empresa, que permite prevenir

problemas y alcanzar objetivos.

Costeo de las actividades: Manejar una optima medicion de costos y

asignar los recursos para las actividades, segun su necesidad o uso.

Se desagrega las actividades de valor: Desagregar las actividades, nos
permite saber e identificar fortalezas y debilidades, tambien analizar si
tenemos ventajas competitivas en la empresa, analizar tambien si
tenemos actividaes con costos altos o bajos, o si tenemos actividades de

apoyo.

Liderazgo: Se necesita un gran liderazgo para guiar a la empresa, saber
orientar, motivar o buscar como desarrollar actividades de los
trabajadores, es influr en cada uno de ellos para lograr objetivos

individuales y colectivos.

Trabajo en equipo: Es indispensable para la empresa y clientes, que haya
conexion y frabajo para un mismo objetivo, es ideal armar una estrategia
global, para que el personal de diferentes departamentos tengan la
misma direccion y puedan satisfacer las necesidades de los clientes con

un buen servicio.

Direccion por competencias: Es la manera optima para la empresa en
visualizar un conjunto de recursos y poder organizar y coordinar las areas
de la organizacion con el fin de alcanzar objetivos estrategicos en corto,

mediano o largo plazo y aprovechar las ventajas competitivas.

Comunicacion efectiva: Una excelentre comunicaciéon entre personal y
gerente es indispensable, para que no haya errores internos y poder

comunicarse de una forma adecuada ante los clientes
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¢ Inversiones: Es normal en la empresa, tener inversiones seguras, en
especial tecnologia para reducir costos y tener una mejor rentabilidad y

una ventaja competitiva.
2.6.9. Abastecimiento

Adquisicion de materiales e insumos; son tareas que optimizan la gestion de
abastecer las actividades de la cadena en su conjunto para que la

operatividad sea eficiente y eficaz y lograr ventajas competitivas.

2.7. Matriz de Competidores

La matriz de competidores es donde se identifican cada uno de los principales

competidores y asi se determinan sus fuerzas y debilidades.

Tabla 9: Matriz de competidores directos

Matriz de Competidores Directos

Empresa Precios Horarios Alianzas Servicios Ubicacién Diferenciaciéon  TOTAL
FDA 6 4 3 4 5 4 26
HE ] 5 6 6 4 5 27
AA 3 3 4 1 6 3 20
AH 2 2 2 2 2 2 12
CF 5 1 1 3 1 ] 12
IEO 4 6 5 5 3 6 29
6 = Excelente 3 =Regular 1 =Malo
lera Opcién 2da Opcidn 3era Opcidon

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

En la matriz de competidores directos, observamos como en precios, lo mds
econdémico es FDA, que al ser una institucion publica, puede subsidiar o bajar
sus precios; en relacion a horarios y diferenciacion, IEO se basa en una mejor
variedad de horarios y diferenciacion de servicios, en alianzas estratégicas y
servicios, tenemos en primer lugar a HE con mds convenios en diferentes servicios

prestados y con respecto a la ubicaciéon tenemos en primer lugar a AA con una
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ubicacién mds céntrica y estratégica. En general, tenemos a IEO como primera

opcion, haciéndolo por sumatoria de puntos en los diferentes pardmetros.

Tabla 10: Matriz de competidores sustitutos

Matriz de Competidores Sustitutos

Tipo Precios Horarios Alianzas Servicios Diferenciacién TOTAL
Triatlén 1 1 5 6 8 21
Crossfit 4 7 6 7 7 31
Futbol 9 2 7 5 2 25

Basquetbol 7 3 3 2 6 21
Tenis 3 4 4 ] ] 13
Artes Marciales 8 6 2 4 5 25
Patinaje 6 5 1 3 4 19
IEO 5 9 9 8 9 40
9 Excelente = 5 Regular 1 Malo
lera opcién 2da opcidn 3era opcion

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

En la matrizde competidores indirectos o sustitutos, intervienen otras actividades
deportivas o recreativas que se ofrece en la Escuela de Natacién Ivdn Enderica
Ochoaq, observamos como en precios, lo mds econdmico es academias de
futbol, que al no tener mucho mantenimiento en los escenarios deportivos se
cobra una mensualidad menor, en relacion a horarios y diferenciacién, [EO se
basa en una mejor variedad de horarios y diferenciacion de servicios, en
alianzas estratégicas y servicios, fenemos de igual manera en primer lugar a [EO
con mds convenios con diferentes instituciones. En general, IEO se ubica como
primera opcidn, haciéndolo por sumatoria de puntos en los diferentes

pardmetros.
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3. CAPITULO llI: ETAPA FILOSOFICA DE LA ESCUELA DE NATACION IVAN
ENDERICA OCHOA

Esta etapa muestra el paso fundamental para el correcto funcionamiento de la
empresa, desde la base interna hasta la demostraciéon hacia afuera y con los
clientes, se establece de forma clara los puntos claves de la estrategia
empresarial y las diferentes interrelaciones personales. Ademds, demuestran una
explicita cultura empresarial y promueven en el personal la forma correcta de
expresarse entre ellos y ante los clientes, también el hecho de verificar y
demostrar con claridad la razén de ser de la empresa y a donde se quiere llegar

en un futuro.

3.1. Mision

Contribuir en la formacion integral de los ninos, jovenes y adultos, de una
manera oportuna, eficiente, segura, disfrutfando de la practica deportiva en un

entorno acudtico con un manejo sustentable de los recursos naturales.

3.2. Visidon

Ser reconocidos por el frabajo en equipo, por el sentido de responsabilidad
social que se brinda y sobre todo por formar los futuros campeones de la ciudad,
no sélo deportivos, sino campeones en la vida diaria, distinguiéndonos por

contar con profesionales comprometidos con la misién.

3.3. Valores Organizacionales

e Respeto: Es uno de los pilares mds importantes en la organizacion, tanto
como en el drea administrativa, como para el personal y los alumnos.
Significa que debe haber comprension, aceptacién y reconocimiento
hacia las demds personas, en especial hacia cargos superiores en el
trabajo, o en el caso de los clientes un reconocimiento a los profesores
por las actividades que realizan y valoracién de su capacidad de

ensenanza.
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Honradez: La honradez se caracteriza en personas intfegras y correctas,
que son justos con todos y poder confiar en las personas que nos rodean,
en el personal, la honradez es importante porque los clientes dejan sus
pertenencias en un lugar alejado de sus actividades deportivas, dando
confianza al personal de la escuela de natacidon que estard siempre en
un lugar seguro, de igual manera los clientes o nadadores, deben mostrar
que son personas correctas y realizar las actividades que les planifica el

entrenador, para tener un 6ptimo aprendizaje.

Puntualidad: La puntualidad es un valor que nos refleja la importancia
que demostramos hacia la empresa y las actividades diarias que
realizamos, en el personal de la escuela de natacion, este valor se exige
al inicio, hasta que se forme parte de su vida cotidiana y se acostumbren
a serlo, porgue los profesores y personal de apoyo deben estar antes de
las horas de clases. Los clientes o nadadores deben ser puntuales para
cumplir con su jornada deportiva, siendo una disciplina que se ensena en

el deporte y puede llegar a ser parte de la vida profesional y diaria.

Responsabilidad: La responsabilidad es una virtud que los trabajadores
toman a pecho de sus actividades cotidianas y en sus puestos de trabajo,
sin responsabilidad los trabajadores no estarian orientados a ningun
objetivo en especial, y los demds companeros podrian contagiarse o
quejarse de un mal manejo de los demds puestos de trabajo. En los
clientes o nadadores la responsabilidad es parte importante en cumplir
con sus jornadas de ensenanza y entrenamiento, desde llegar a la

escuela de natacioén, hasta el momento de la clase.

Superacion: La superacion es un valor propio que debe tener cada
persona, buscar un crecimiento laboral como crecimiento de resultado.
En la escuela de natacidn, impulsamos a las personas en su
determinacién a siempre ser mejores en todos los aspectos de vida, como
ejemplo, buscar un mejor puesto, un mejor salario y hacer las cosas al
100% con dedicacion, en los clientes o nadadores, superarse es de vital
importancia para los que se dedican al entfrenamiento deportivo, porque
es un objetivo o meta, plantearse a ser mejores dia a dia y en cada

competencia mejorar sus marcas.
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Trabajo en equipo: Es un valor importante para el crecimiento
empresarial, todos los trabajadores tienen que empujar hacia adelante,
deben tener una buena coordinaciéon y poder manejarse con ayuda de
sus companeros, en los clientes o nadadores enfocamos eso en
resultados colectivos o resultados generales, un gran ejemplo son las
competiciones a nivel nacional que hemos logrado campeonatos y vice
campeonatos, eso refleja el granito de arena de cada companero para

sumar puntos por el equipo.

Perseverancia y constancia: El valor de la constancia es similar a la
perseverancia, recalcando que sin constancia, mucho frabagjo ya
realizado se puede llegar a perder, incluso algunas metas que se han
trazado pueden dalejarse, sin embargo impulsaremos que sean los
trabajadores constantes y perseverantes y asi mismo a los clientes y
nadadores, una forma de motivar es no justificando las faltas de los
clientes, porque creemos que siempre es importante formar a personas
de bien y que no tengan un minimo pretexto para no ir a una prdactica

deportiva o ensenanza deportiva.

Hay una frase que dice: “la gota de agua es sUper débil, pero al estar

tanto tiempo gotea y gotea, hace un hueco a la piedra”

Amor al deporte: El amor al deporte es un valor sano, saludable que los
trabajadores deben saber que es lo mds recomendado a nivel mundial,
Nno es un vicio ni algo malo, se debe hacer por bienestar con uno mismo
y con los demds, los clientes o nadadores tienen que practicarlo por

bienestar, salud o aprendizaje de algo sano.

Amor al frabajo: El amor al frabajo, hay que inculcarlo desde el drea
administrativa, desde los duenos de la empresa, motivando y ensenando
las cosas consideradas correctas, asi los trabajadores dardn su mejor
aporte mds alld de razones econdmicas, sino porque es algo que

disfrutan y tienen pasién por hacerlo.

Compaierismo: Es un valor atractivo para tener una armonia en el

trabajo, se busca siempre tener buenas relaciones laborales para llegar
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mas lejos en conjunto, hay algunas personas que van a laborar o a sus
actividades sean deportivas o sociales, solo por sus companeros, quienes

les motivan o les hacen pasar su tiempo ameno.

Competitividad: La competitividad es un valor importante porque
ensenamos y buscamos ser siempre mejores, la competitividad no es
mala pues nos impulsa a esforzarnos y ser mejores en lo que hagamos. Es
algo que promocionamos en la empresa con metas o premios como al
trabajador de mes y tenemos un beneficio mayor por parte de todo el

personal.
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4. CAPITULO IV: ETAPA OPERATIVA PARA LA ESCUELA DE NATACION IVAN
ENDERICA OCHOA

La etapa operativa es una fase que también se la puede llamar fase de accion,
ya que es donde se verifica que se va a redlizar, se planean objetivos y se

definen como obtenerlos en un corto, mediano y largo plazo.

Esta etapa, se divide en cuatro fases primordiales para poder desarrollarla de

manera adecuada:

e Objetivos: Los objetivos por dreas son metas y propdsitos que se plantean

para llegar por cada una de las dreas a corto mediano o largo plazo.

e Politicas: Es una agrupacién de normas, técnicas y procesos que llevan
determinados requisitos que deben todos los trabajadores de la empresa

lo cumplan.

e Estrategias: Es una planificacion de algo que la empres se quiere
proponer para una mejora contfinua, asi se plantean metas y objetivos

organizacionales.

¢ Procedimientos: Es un plan donde se describe como se van a realizar las

estrategias y objetivos planteados anteriormente, son guias de accion.
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4.1. Area Administrativa

Tabla 11: FODA cruzado drea administrativa.

FODA Cruzado Area Administrativa

Fortalezas Debilidades
Buena atencién al cliente
Buen desenvolvimiento
Agilidad en atencién
Buena distribuciéon
Interaccion entre dreas
Amplios horarios de atencién
Buen sistema de ingreso de nadadores
Trabajo en Equipo
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

F401: Elaboracién de encuestas y
muestras para seleccionar al mejor

Poco espacio laboral

proveedor. D101: Elaborar un manual con las guias o
Buena imagen F501: Disefiar un cronograma de las | ineamientos detalladamente para mejorar la
escuelas que se brinda el servicio y funcionalidad de la empresa.
realizar un plan de contingencia y
emergencia.
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

F2A1: Disenar un plan de
capacitaciones de trabajo en equipo
con todo el personall. D1A1: Disefar un plan de mejora de procesos

para mitigar los cuellos de botella y hacer
capacitaciones de atencién al cliente.

Recibir quejas por mala
atencién F8A1: Disefiar el reglamento intemo de
la empresa y un cronograma de
capacitaciones segin las necesidades
principales del servicio que se brinda.

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

e Objetivo #1: Obtener mobiliario acorde al espacio del drea administrativa

para mejorar su distribucion minimizando el espacio ocupado.

e Politica #1: La empresa debe optimizar los espacios que utiliza de la

infraestructura.

e Plan #1 Elaboracién de encuestas y muestras para seleccionar al mejor

proveedor.
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Procedimiento#1:

- Hacer una revision del drea para determinar los objetos que mads

espacio ocupan y aquellos que No son necesarios.

- Solicitar a los proveedores opciones de mobiliario que cumplan con

las necesidades requeridas y sus costos.

- Elegir las opciones que mds se adapten a esta drea, tomando en

cuenta los costos y ubicarlos dentro de esta drea.

- Sacar los anteriores objetos para ponerlos a la venta y recuperar el

dinero en cierta medida.

Objetivo #2: Incrementar el nUmero de usuarios atendidos en la empresa

a través de una mejor interaccidén y comunicacion entre las dreas.

Politica #2: Los miembros de las dreas de la empresa deben mantener
una comunicacion continua para que todos estén al tanto de lo que
sucede. La empresa debe procurar utilizar los mejores métodos para

mantener la interaccion entre todos sus departamentos.

Plan #2: Disenar un cronograma con las escuelas que se brinda el servicio

y realizar un plan de contingencia y emergencia.
Procedimiento #2:

- Se debe enlistar las escuelas a las cuales se brinda el servicio,

acompanadas de los horarios empleados.

- Utilizar un software o aplicacidn adecuada para desarrollar el

cronograma de servicios.

- Readlizar una reunidn entre los directivos de la empresa para elaborar
un plan de contingencia que permita estar preparados para darles la

mejor atencién a los clientes en caso de un siniestro.

Objetivo #3: Usar eficazmente los recursos fisicos de la empresa para

reducir el impacto negativo que causa el poco espacio del drea.
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Politica #3: Gestionar adecuadamente los espacios y activos de la

empresa.

Plan#3: Elaborar un manual con las guias o lineamientos detalladamente

para mejorar la funcionalidad de la empresa.
Procedimiento #3:

- Definir el uso mds apropiado que se debe dar a cada bien de la

empresa.

- Distribuir estos bienes de forma que se ocupe el menor espacio

posible.

- Disenar el borrador del manual y volverlo a revisar para corregir errores

antes de aceptarlo.

- Comunicar alos empleados a través de un documento fisico o virtual

sobre estos cambios para que se acojan a ellos.

Objetivo #4: Disminuir el nivel de quejas por mala atencion que hacen los

clientes de la empresa.

Politica #4: La empresa se destaca por la calidad de servicio y

preocupacion en las necesidades de los clientes.

Plan #4: Disenar un plan de capacitaciones de frabajo en equipo con

todo el personal.
Procedimiento #4:

- Revisar las quejas de los clientes para determinar los aspectos que se

estén haciendo mal.

- Conversar con los empleados para darles a conocer estos temas vy

recibir una retroalimentacion.

- Elaborar soluciones que resuelvan estos problemas, en conjunto con

los empleados, para mejorar el servicio que se brinda.
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- Readlizar un monitoreo para determinar la eficacia de las medidas

fomadas.

Objetivo #5: Capacitar al personal del drea administrativa en la gestion

de quejas de clientes.

Politica #5: Esta dreq, al igual que todas las de la empresa, debe tener la
capacidad para resolver los problemas que tengan los clientes con el

servicio.

Plan #5: Disenar el reglamento interno de la empresa y un cronograma
de capacitaciones segun las necesidades principales del servicio que se
brinda.

Procedimiento #5:

Convocar a una junta entre los responsables de drea y definir los
lineamientos, normas y responsabilidades que mds se adapten a la

realidad de la empresa.

- Dialogar con los empleados para conocer los temas en que necesitar

recibir una capacitacion.

- Revisar las instituciones que a la fecha se encuentren ofertando ese

tipo de servicio, con énfasis a las gratuitas dadas por el Estado.

- Organizar una agenda con las fechas, temas y empleados que
participaran de esta actividad y enviar el comunicado de aviso a los

empleados y confirmaciéon a los capacitadores.
- Controlar la asistencia y los resultados después de esto.

Objetivo #6: Mejorar los tiempos que esta drea emplea para solucion de

problemas internos de la empresa.

Politica #6: El drea administrativa debe tomar decisiones optimizando los

recursos de fiempo, dinero y personas.

Plan #6: Disenar un plan de mejora de procesos para mitigar los cuellos

de botella y hacer capacitaciones de atencidon al cliente.
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e Procedimiento#é:

- Solicitar un reporte al drea administrativa para conocer los problemas

que surgen cuando se trata de gestionar contrariedades en la

empresa como las quejas de clientes insatisfechos.

- Determinar los procesos que ralentizan la toma de decisiones del drea

y aportan una solucién viable.

- Planeary ejecutar capacitaciones desde el drea administrativa hacia

los empleados para que mejoren el servicio que da la empresa.

- Revisar el nuevo nivel de quejas o clientes insatisfechos después de

realizar estas acciones.

4.2. Area Contable:

Tabla 12: FODA cruzado drea de contabilidad

Oportunidades

Nuevas capacitaciones por parte
del SRI

Amenazas

Error en el software de contabilidad

Error en la emision de facturas

Filtracion de informacion de la
empresa

Facilidad del contador en conseguir
ofro trabajo

FODA Cruzado Area Contabilidad
Fortalezas
Facturacién electrénica
Personal capacitado
Profesionalismo
Minimizar gastos
Minimizar anulacién de cheques
Estrategias FO

F501: Buscar necesidades antes de la emisién de

cheques y tener la cantidad exacta del pago que se
realizard.

Estrategias FA

F3A2: Disefiar un cronograma para recopilacion de
archivos y realizar una limpieza de informacion.

F2A1: Tener estadisticas segun cuentas contables,
asesorar a futuros inversionistas y buscar tendencias
de informacién contable.

Debilidades

Capacitacion en el sistema

Pocos dias trabajados en la empresa
Estrategias DO

D101: Capacitar al personal y buscar un modelo de
documentos para los ingresos y egresos.

Estrategias DA

D2A3: Brindar la informacién al pUblico y organismos
de control, tener al dia los balances, pagar las
obligaciones estatales y buscar proteger a los activos
fijos mas caros.

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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Objetivo #1: Minimizar el nUmero de cheques anulados por la empresa

para evitar flujos de dinero no autorizados o innecesarios.

Politica #1: Los cheques anulados deben serinmediatamente reportados

al banco e informado en la empresa a la autoridad competente.

Plan #1: Buscar necesidades antes de la emision de cheques y tener la

cantidad exacta del pago que se realizard.

Procedimiento #1:

Se debe enlistar claramente los rubros que van a constituir la totalidad

del monto en los cheques.

Antes de emitir un cheque se debe volver a revisar que el valor sea el

correcto.

Si llega a hacer un error, se anulard el cheque siguiendo el debido

proceso para evitar futuros inconvenientes.

Objetivo #2: Reducir los costos por capacitaciones optando por

acceder a las que ofrece el SRI.

Politica #2: El personal de la empresa debe recibir capacitaciones al

menos dos veces al ano. Los gastos de la empresa deben ser registrados

de forma oportuna.

Plan #2: Capacitar al personal y buscar un modelo de documentos para

los ingresos y egresos.

Procedimiento #2:

Gestionar en el SRI para enviar al personal a ser capacitados en los

temas practicos que la web no puede resolver.

Seleccionar plantillas que se adapten a la realidad de la empresa

para realizar los registros de ingresos y egresos.

Ensenar al personal el funcionamiento de estos nuevos instrumentos

para gue les den un buen uso.
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Objetivo #3: Minimizar el nUmero de facturas con errores que son

elaboradas por la empresa para evitar problemas con los clientes.

Politica #3: Sancionar a los empleados en caso de que emitan facturas
erréneas en reiteradas ocasiones. La empresa debe organizar la

informacidon de forma clara.

Plan #3: Disenar un cronograma para recopilacion de archivos y realizar

una limpieza de informacion.
Procedimiento #3:

- Hablar con los miembros del drea para cuadrar una fecha
adecuada para revisar la informacién que manejan y realizar una

lista de actividades.

- Compilar todos los archivos y bases de datos para luego revisarlos

y ver que no haya errores o estén repetidos.

- Organizar los documentos y la informacién por criterios sencillos y

eliminar lo que no se considere de utilidad.

- Elaborar un método para la busqueda y uso de informacion que

optimice el tiempo y socializarlo.

Objetivo #4: Disminuir los errores debido al software de contabilidad para

ser mas efectivos en el drea laboral.

Plan #4: El personal debe conocer el manejo del software en el drea de
contabilidad. La empresa debe tener métodos alternativos para

gestionar la informacion.

Plan #4: Tener estadisticas segun cuentas contables, asesorar a futuros

inversionistas y buscar tendencias de informacion contable.
Procedimiento #4:

- La empresa cuenta con personal capacitado para que elabore la

informacioén respecto la contabilidad en ofro sistema.
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Conftrastar la informacién realizada por el personal con la del software

para determinar los errores.

Solicitar al proveedor del soffware que solucione los problemas

encontrados.

Revisar si se corrigieron los errores del software para poder dar una
mejor asesoria a las personas 0 empresas que quieran invertir en la

escuela de natacion.

Objetivo #5: Evitar o reducir las multas a la empresa por parte del sector

pUblico para no tener problemas legales ni incurrir en costos por ello.

Politica #5: La empresa enviard oportunamente toda la informacion

solicitada a las entidades reguladoras. La informacion de la empresa se

manejard con cautela y transparencia.

Plan #5: Brindar la informacién al publico y organismos de control, tener

al dia los balances, pagar las obligaciones estatales y buscar proteger a

los activos fijos mdas caros.

Procedimiento #5:

Revisar que todas las obligaciones fributarias estén al dia.

Emitir los informes y documentos pertinentes a los organismos

reguladores correspondientes.

Revisar el estado de los activos fijos de la empresa y redactar las

pautas a seguir para precautelar su cuidado.

Publicar a tiempo la informacién de cardcter pUblico en los medios

pertinentes.

Socializar con los empleados sobre las medidas tomadas y las
precauciones a tomar en cuenta respecto al manejo de la

informacién de la empresa.
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4.3. Area Deportiva

Tabla 13: FODA cruzado drea deportiva

FODA Cruzado Area Deportiva
Fortalezas Debilidades

Personal capacitado
Alta capacidad en la piscina

Buena infraestructura
Poca coordinacién entre comparieros
Buenaimagen

Variedad de Servicios

Metodologia innovadora

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

F402: Aprovechar las campanas deportivas del estado
Fomento deportivo nacional para atraer potenciales clientes usando la buena

imagen que tiene la empresa. X
D103: Capacitar al personal en temas de

Campafas deportivas por parte del coordinacioén en el frabajo para mejorar el servicio y
estado F201: Desarrollar Marketing Digital subiendo contenido poder aprovechar las oportunidades de crecimiento.
que refleje las bondades que ofrece la escuela para

Oportunidad de crecimiento beneficiarse del fomento al deporte en el pais.

Amenazas Estrategias FA Esfrategias DA
F3Al: Fidelizar a nuestros clientes ofreciéndoles nuevos
Competencia servicios utilizando la buena infraestructura que posee D1A3: Generar un cronograma de trabajo claro y
la empresa para superar a la competencia. socidlizarlo con los empleados para prevenir fallos en

la coordinacién interna de manera que los clientes
reciban el mejor servicio y nos recomienden con otras
F6A2: Emplear la metodologia innovadora que dispone personas que no hayan visitado la escuela por temas
la empresa para brindar un servicio seguro a los de ubicacién.
clientes y prevenir lesiones.

Lesiones de clientes

Ubicacién no tan estratégica

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

e Objetivo #1: Contar con personal capacitado que responda eficazmente

a las necesidades de los usuarios.
e Politica #1:

- Personal de la empresa con un alto nivel de aptitud y actitud positiva

hacia el frabagjo.

- Desarrollo de capacitaciones en el nivel operativo al menos cuatro

veces al ano en temas que correspondan.

- Personal de la empresa debe regirse a los cronogramas y planes

preestablecidos para la prestacion del servicio.

e Plan #1: Capacitar al personal en temas de coordinacién en el trabajo
para mejorar el servicio y poder aprovechar las oportunidades de

crecimiento.

54



Procedimiento #1:

Identificar los problemas que tengan los empleados para realizar su

trabajo.

- Redlizar reuniones para llegar a acuerdos respecto a las posibles

soluciones de estos problemas.

- Hacer talleres en los que profesionales expertos les den las mejores

técnicas que requieran para optimizar el desempeno laboral.

- Realizar un monitoreo a los empleados para corroborar la eficacia de

las capacitaciones.

Objetivo #2: Mejorar el nUmero de usuarios que acuden al complejo para

elevar los ingresos de la organizacion.

Politica #2: Mantener siempre una imagen positiva ante los clientes
infernos y externos. Ejecutar las acciones necesarias para fortalecer la

marca y reputacion de la empresa.

Plan #2: Aprovechar las campanas deportivas del estado para atraer

potenciales clientes usando la buena imagen que tiene la empresa.
Procedimiento #2:

- Hacer uso de las TIC's para investigar las tendencias que surgen en el

campo del deporte.

- Sies posible, realizar alianzas con organismos publicos que beneficien

a la empresa enfatizando su trayectoria.

- Crear una cultura organizacional orientada hacia la vision de la

empresa y la generacion de valor ante sus clientes.

Objetivo#3: Implementar mds servicios para incrementar la cobertura

que tiene la empresa en el mercado.

Politica #3: La empresa debe actualizar anualmente su portafolio de

servicios en funcién de la demanda. Los activos en general de la empresa
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deben serinspeccionados con frecuencia razonable para precautelar su

correcta funcionalidad.

Plan #3: Fidelizar a nuestros clientes ofreciéndoles nuevos servicios
utilizando la buena infraestructura que posee la empresa para superar a

la competencia.
Procedimiento #3:

- Socializar con los usuarios acerca de los servicios que deseen que se

impartan en la escuela.

- Estudiar la competencia y el comportamiento de los clientes para
estar un paso adelante al momento de ofertar un nuevo servicio o

producto.

- Generar espacios en que los empleados puedan compartir sus
criterios en cuanto a los deseos de los clientes y se pueda tomar

decisiones de forma conjunta.

Objetivo #4: Dar a conocer los servicios que ofrece la escuela de

natacion en otros lugares para ampliar el “target”.

Politica #4: Asegurar la mejor calidad en los implementos usados para dar
las clases. Procurar siempre el mdximo uso de la capacidad de las

instalaciones.

Plan #4: Desarrollar Marketing Digital subiendo contenido que refleje las
bondades que ofrece la escuela para beneficiarse del fomento al

deporte en el pais.
Procedimiento #4:

- Exigir a los proveedores cumplir con los estGndares de calidad que

solicita la empresa.

- Elaborar material digital y subirlo en la pdgina web de la escuela de
natacién para evidenciar a posibles clientes el tamano del lugar y los

servicios adicionales que podrian recibir si deciden acudir.
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- Anadlizar constantemente los avances en el entorno en pro del apoyo
al deporte para seguir las tendencias que se den y con esto estar al

dia en lo que busquen nuestros usuarios.

Objetivo #5: Minimizar los accidentes que tengan los usuarios dentro de

las instalaciones en la prdctica de la natacion.
Politica #5:
- Velar siempre por la seguridad y comodidad de los clientes.

- Implementar todas las medidas de seguridad en las instalaciones para

evitar accidentes.
- Respetarlos planes de contingencia de la organizacion.

Plan #5: Emplear la metodologia innovadora que dispone la empresa

para brindar un servicio seguro a los clientes y prevenir lesiones.
Procedimiento #5:

- Socializar con los empleados sobre los reglamentos de seguridad y

pPAsOs A seguir en caso de un accidente.

- Losinstructores deben indicar a los usuarios sobre lo que estd y no estd

permitido hacer dentro del lugar para evitar futuros conflictos.

- Se debe compartir con los clientes las indicaciones correctas al
momento de hacer la clase para que no tengan lesiones innecesarias

y dejen de asistir.

Objetivo #6: Minimizar el impacto negativo que tiene la ubicacién poco
estratégica de la empresa mediante un servicio de calidad que permita

atfraer vy fidelizar a los clientes.

Politica #6: Brindar el servicio con la mejor calidad y adjustado a las
exigencias de los clientes. Los empleados se regirdn a los calendarios de

trabajo elaborados para cubrir al méximo la demanda.
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e Plan #6: Generar un cronograma de trabajo claro y socializarlo con los
empleados para prevenir fallos en la coordinacion interna de manera
que los clientes reciban el mejor servicio y nos recomienden con ofras

personas que no hayan visitado la escuela por temas de ubicacion.
e Procedimiento #6:

- La persona encargada de registrar las solicifudes de clases de
natacién de los clientes debe socializarlo, por el mejor medio posible,
hacia los instructores para que ellos ajusten su agenda laboral y

puedan atender a todos ellos segun lo piden.

- Se debe mantener una buena comunicacion entre los empleados
para que en un caso fortuito que alguien no pueda dar la clase tenga

de inmediato su respectivo reemplazo.

4.4. Area de mantenimiento y limpieza

Tabla 14: FODA cruzado drea de mantenimiento y limpieza

FODA Cruzado Area Mantenimiento
Fortalezas Debilidades
Técnico capacitado

Suficiente personal para generar capacidad de
respuesta Poca confianza entre companeras

Limpieza total de la empresa
Equipos innovadores de limpieza

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
F402: Beneficiarse al tener muchas opciones de
Facilidad de conseguir personal proveedores para adquirir productos de buena

calidad al menor costo posible. D101: Contar con el personal adecuado dentro de
_— - e esta drea para fortalecer las relaciones entre
) ~ F301: Maximizar la calidad de limpiezaenlas companeros de trabajo.
Variedad de proveedores instalaciones contando siempre con el personal mds
capacitado para ello.
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

F1A1: Brindar un ambiente laboral estable a los
Facilidad de conseguir ofro trabajo | empleados para evitar la pérdida del buen talento

humano que tiene la empresa D1A2: Incentivar la confianza entre companeros

- - para mejorar su desempeno laboral y lograr que
F2A2: Aprovechar que se dispone de la cantidad optimicen los recursos de la empresa.

Insumos de mantenimiento costosos. adecuada de personal para brindar un excelente
servicio y minimizar las pérdidas de materiales.

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

e Objetivo #1: Disponer de personal calificado en el drea de

mantenimiento que cumpla las exigencias de la empresa.
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Politica #1:

- Las instalaciones siempre deben encontrarse impecables y en buen

estado para sus usuarios.

- El personal debe hacer su trabajo conforme a lo dispuesto en el

manual laboral.

Plan #1: Maximizar la calidad de limpieza en las instalaciones contando

siempre con el personal mds capacitado para ello.
Procedimiento #1:

- Se debe dar indicaciones claras al personal sobre los cuidados vy

actividades que deben realizar en cada parte de la infraestructura.

- Controlar los resultados que haya en el trabajo de mantenimiento que

se redlizar.

- Supervisar continuamente las instalaciones para detectar fallos vy

danos a tiempo y poder corregirlos.

Objetivo #2: Generar un ambiente de confianza entre companeros de

trabajo dentro de esta drea.
Politica #2:
- Practicarlos valores de la empresa en todos sus niveles jerdrquicos.

- Evitar el favoritismo hacia los empleados y tomar siempre decisiones

con justicia respecto a ellos.

Plan #2: Contar con el personal adecuado dentro de esta drea para

fortalecer las relaciones entre companeros de trabajo.
Procedimiento #2:

- Seleccionar los candidatos que cumplan con el perfil que busca la

empresa.
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- Incentivarles en el trabajo de equipo y el apoyo dentro de su

ambiente de trabagjo.

- Revisar con frecuencia sus inquietudes y problemas que haya para

resolverlos de la mejor manera y que no afecten ala empresa.
- Aplicacion de encuestas para medir su nivel de satisfaccion laboral.

Objetivo #3: Retener el mejor talento humano que apoye a cumplir los

objetivos organizacionales.
Politica #3:

- Promover los cambios positivos en los equipos de frabajo en mejora

de la organizacion.

- Instaurar la equidad y los incentivos por méritos que se den en el drea

de trabagjo.

Plan #3: Brindar un ambiente laboral estable a los empleados para evitar

la pérdida del buen talento humano que tiene la empresa.
Procedimiento #3:

- Mantener comunicacion con los empleados para resolver sus
inquietudes y evitar que quienes tienen un gran desempeno decidan
irse y con esto generar costos innecesarios en la empresa,

contratando y capacitando a nuevo personal.

- Darles a los empleados todos los implementos que necesitan para
hacer bien su trabajo y también las medidas de seguridad para

precautelar su integridad y sepan que son valorados en la empresa.

Objetivo #4: Reducir los altos costos en que incurre la empresa por

conceptos de los insumos para mantenimiento.
Politica #4:

- Minimizar los desperdicios generados en el uso de los insumos.
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- Evitar tener productos caducados por malas gestiones de compras.

Plan #4: Aprovechar que se dispone de la cantidad adecuada de
personal para brindar un excelente servicio y minimizar las pérdidas de

materiales.
Procedimiento #4:

- Instruir a los empleados en el uso correcto de insumos e implementos

para que No generen mayores pérdidas en estos.

- Conftrolar la cantidad de recursos utilizados y los que en realidad se

necesitan.

- Comprar productos de buena calidad para no tener que gastar mds
de lo necesario comprando ofros productos complementarios al no

tener el resultado deseado en la limpieza y mantenimiento del lugar.

Objetivo #5: Usar eficientemente los recursos proporcionados por la

empresa a los empleados para la ejecucion de sus labores.
Politica #5:

- Los insumos y herramientas de trabajo del drea de mantenimiento
deben ser de buena calidad y estar en buenas condiciones para

usarse.

- Los empleados deben procurar cuidar dichos instrumentos para evitar

danos o pérdidas.

Plan #5: Incentivar la confianza entre companeros para mejorar su

desempeno laboral y lograr que optimicen los recursos de la empresa.
Procedimiento #5:
- Se debe impulsar el companerismo en el lugar de trabajo.

- Comprometer a los empleados para que usen los implementos de

manera responsable y eficiente.
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- Hacer un control regular a los bienes de la empresa para ver que todo

este conforme a los esténdares previstos.
- Supervisar los niveles de desperdicio que se generan.

Objetivo #6: Obtener productos para el mantenimiento de la empresa

gue no tenga un costo tan elevado.
Politica #6:
- Mantener los niveles de calidad en los productos.

- Abastecerse periddicamente con los implementos de limpieza segin

se necesite.

Plan #é: Beneficiarse al tener muchas opciones de proveedores para

adquirir productos de buena calidad al menor costo posible.
Procedimiento #é:
- Contactar con los proveedores y solicitar proformas.

- Andlizar en conjunto con el técnico de mantenimiento sobre las

mejores opciones.

- Escoger el proveedor que mds convenga a la empresa y celebrar el

contrato.
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4.5. Area de talento humano

Tabla 15: FODA cruzado drea de talento humano

Oportunidades

Crecimiento en el drea

Capacitaciones gratuitas por
ministerio del trabajo
Amenazas

Facilidad de conseguir ofro trabajo

Inversiéon alta

FODA Cruzado Area Talento Humano

Fortalezas
Motivacién al personal

Capacitaciones constantes

Buena imagen
Certificaciones en cursos

Sistema de marcaje bueno

Estrategias FO
F201: Con el personal capacitado que tiene la
empresa se puede dar un servicio de calidad a los

usuarios para aprovechar el crecimiento que existe
del sector.

F102: Utilizar la motivacién del personal para
enviarles a recibir capacitaciones en temas que
necesiten.

Esirategias FA

F5A2: Mantener en buenas condiciones el sistema
de marcaje que dispone la escuela de natacion
para evitar incunir en nuevas inversiones.

FA1: Con la imagen tan buena que tiene la
organizacién se puede generar un clima laboral
atractivo a los empleados y asi evitar un indice alto
de rotacién de personal.

Debilidades

Estrés laboral

Estructura integral del drea

Estrategias DO

D102: Facilitar a los empleados el acceso a las
capacitaciones gratuitas que ofrece el Ministerio de
Trabajo para mejorar su desempeno y reducir el
estrés en el ambiente laboral.

Estrategias DA

D2AT1: Incorporar un grado aceptable de flexibilidad
en el drea para que los empleados puedan dirigirse
con mds facilidad a sus superiores cuando tengan
algun inconveniente y se sientan respaldados por la
empresa.

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro

e Objetivo #1: Intensificar los esfuerzos para atraer a potenciales clientes

hacia la escuela de natacion.

e Politica #1:

- El personal debe capacitarse frecuentemente segin disponga la

empresa.

- Lo mdsimportante para la empresa serd el preocuparse por satisfacer

las necesidades de sus clientes.

e Plan #1: Con el personal capacitado que tiene la empresa se puede dar

un servicio de calidad a los usuarios para aprovechar el crecimiento que

existe del sector.

e Procedimiento #1:

- Supervisar las actividades que hacen los empleados para detectar

posibles falencias y corregirlas.
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Los instructores deben hacer un acompanamiento a los clientes
desde su inscripcion hasta el servicio post venta para que haya una

retroalimentacion de informacion.

Se debe considerar la opinidn de los clientes con relacién a la
empresa para no perder la confianza que tienen en esta y poder

seguir creciendo confinuamente.

Objetivo #2: Elevar el nivel de desempeno de los miembros de la

organizacion.

Politica #2: Actualizar los conocimientos y habilidades de los miembros de

la empresa con frecuencia.

Plan #2: Utilizar la motivacion del personal para enviarles a recibir

capacitaciones en temas que necesiten.

Procedimiento #2:

Revisar la pdgina del Ministerio de Trabajo u otros organismos publicos

que dicten capacitaciones gratuitas.

Coordinar en mesas de frabajo fechas, horarios y demds puntos clave

para capacitarles.

Ensenar a los empleados a usar correctamente los equipos

tecnoldgicos si su puesto de trabajo lo requiere.

Conftrastar el desempeno de los empleados antes y después de haber

participado en las capacitaciones para determinar su efectividad.

Objetivo #3: Minimizar el impacto negativo que pueda generar el trabajo

en los frabajadores.

Politica #3:

Prestaciéon de servicios de salud ocupacional.

La empresa debe velar por el bienestar fisico y mental de sus

miembros dentro del lugar de frabaijo.
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Plan #3: Facilitar a los empleados el acceso a las capacitaciones
gratuitas que ofrece el Ministerio de Trabajo para mejorar su desempeno

y reducir el estrés en el ambiente laboral.
Procedimiento #3:

- Reestructuracion del modelo de gestion para hacerlo mds sensible y

con mayor capacidad de respuesta a los empleados.

- Crear espacios para la recreaciéon y el compartir entre companeros

dentro de la escuela.

- Verificar que la carga laboral sea distribuida de forma coherente y

equitativa entre los empleados.

- Aplicar instrumentos de evaluacidn para conocer si los empleados

tienen la proporcién de trabajo adecuada a sus capacidades.

Objetivo #4: Controlar el nivel de inversibn que realiza la empresa por

concepto de sus activos.
Politica #4:

- Laplaneacién operativa debe responder a los objetivos y condiciones

de la empresa.

- Los activos adquiridos por la empresa son sometidos a pruebas de

funcionamiento previo la compra.

Plan #4: Mantener en buenas condiciones el sistema de marcaje que

dispone la escuela de natacion para evitar incurrir en nuevas inversiones.
Procedimiento #4:

- Un técnico revisard el sistema de marcaje y demds mecanismos con

frecuencia para prevenir averias.

- Se debe solicitar a los proveedores reembolsos en caso de que sus

productos no cumplan las especificaciones ofrecidas.
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- Se debe instruir a los empleados para que den un buen uso a estos

sistemas que tiene la organizacion.

Objetivo #5: Minimizar el ausentismo y abandono frecuente de personal

de la empresa.
Politica #5:
- Manejo de un sistema de incentivos en la empresa.

- Promover el trabajo en equipo y la colaboracion en las facetas de

trabajo.

Plan #5: Con la imagen tan buena que tiene la organizaciéon se puede
generar un clima laboral atractivo a los empleados y asi evitar un indice

alto de rotacion de personal.
Procedimiento #5:

- Corregir desajustes adaptando la cantidad de trabajo que soporta

cada persona.

- Incrementar las capacidades de los empleados motivandoles hacia

un estilo de vida sano y productivo.

- Dar reconocimientos en publico a los empleados que se destaguen

por su desempeno.

Objetivo #6: Fortalecer las relaciones entre el personal de todos los niveles

jerarquicos de la organizacion.
Politica #6:

- La planificacion de esta drea debe contener los procesos de

conservacion y desarrollo del talento humano.

- Lo empresa debe garantizar el respeto hacia los derechos de sus

empleados.

66



e Plan #6: Incorporar un grado aceptable de flexibilidad en el drea para
que los empleados puedan dirigirse con mads facilidad a sus superiores
cuando tengan algun inconveniente y se sientan respaldados por la

empresa.
e Procedimiento #é:

- Readlizar reuniones con los empleados y directivos cada cierto tiempo

para analizar la situacion en su ambiente de trabajo.

- Escuchar sus sugerencias y tomarlas en cuenta al momento de

generar soluciones.

- Readlizar encuestas online para conocer el nivel de satisfaccion laboral

y la postura de los miembros de la empresa respecto a esta.

4.6. marketing

Tabla 16: FODA cruzado drea de marketing

FODA Cruzado Area Marketing
Fortalezas Debilidades
Innovaciéon en redes sociales
Buena comunicacién con clientes
Creativos
Promociones constantes
Buena imagen deportiva
Buen manejo de la publicidad

Direccién familiar

Buenos equipos de computo Falta de asesoramiento externo
Hardware y Software acorde a las necesidades de
la empresa
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

F405: Abarcar nuevos segmentos de mercado con
ayuda de promociones intensivas y atractivas para

- los clientes potenciales. X X
Innovacion constante D204: Redlizar alianzas con empresas para dar

asesoria en temas que necesita la empresa.

Crecimiento en marketing

Conseguir nuevos proveedores | F101: Conla innovacién en redes sociales se puede
aprovechar el crecimiento de marketing para lanzar

Alianzas empresariales campanas publicitarias innovadoras que sean de
Cubrir nuevas dreas de la ciudad interés para el publico objefivo.
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

A2Fé: Mantener el buen manejo que hace la
empresa en publicidad para lograr mejores
resultados sin hacer aumentos significativos en los
recursos que obtiene de sus proveedores.

Incremento de la competencia

D1A1: Definir claramente los roles que desempena

la direccién para minimizar las fricciones entre ellos

Alfo precios de proveedores de | A3F5: La empresa debe enfatizar los beneficios de y enfocarse en planes para hacer frente a la
marketing practicar natacién sobre ofros deportes al realizar competencia.

Incremento de competencia en Marketing dqdp el prestigio que tiene esta
ofros deportes actividad en el mundo.

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro
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Objetivo #1: Aumentar las ventas de la empresa incrementando su

participaciéon en la industria cuencana de natacion.
Politica #1:

- La publicidad de la empresa debe respetar las regulaciones de la Ley

Orgdnica de Comunicacion vigente en Ecuador.

- La planificaciéon de la empresa se orienta a mejorar su cuota de

mercado en el largo plazo.

Plan #1: Abarcar nuevos segmentos de mercado con ayuda de

promociones intensivas y atractivas para los clientes potenciales.
Procedimiento #1:

- Readlizar un estudio de mercado para determinar qué es lo que la

demanda pide a la empresa.

- Organizar reuniones entre el drea de Marketing y la Gerencia de la
empresa para dialogar sobre infroduccidon de nuevos servicios y

productos o cambios en estos segun lo soliciten los clientes.

- Usarlas redes sociales para promover el servicio que ofrece la escuela
de natacién ya que es un medio muy popular y menos costoso que

los tradicionales.

Objetivo #2: Dar a conocer la marca de la empresa mediante la web

para llegar a nuevos mercados.
Politica #2:
- Elactivo mds valioso que la empresa debe proteger es su imagen.

- Las especificaciones de los clientes respecto de los servicios serdn

ejecutadas siempre.

Plan #2: Con la innovacién en redes sociales se puede aprovechar el
crecimiento de marketing para lanzar campanas publicitarias

innovadoras que sean de interés para el publico objetivo.
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Procedimiento #2:

- Se debe crear contenido teniendo en cuenta el tipo de entorno al

que va dirigido ese material.

- Lo empresa analizara, en primer lugar, su sistema de costos para
determinar las mejores promociones que no causen impactos fuertes

sobre sus utilidades.

- Se pueden utilizar “influencers” de la rama de natacién o deportes

para que recomienden la empresa mediante sus cuentas oficiales.

Objetivo #3: Fortalecer laimagen de la empresa usando herramientas de

Marketing emocional para causar un impacto positivo en el mercado.
Politica #3:

- El Marketing que desarrolla la empresa debe enfatizar sus virtudes mas

no inventarlas.

- El contacto con el cliente es un pilar fundamental para la

organizacion.

Plan #3: Realizar alianzas con empresas para dar asesoria en temas que

necesita la empresa.
Procedimiento #3:

- Buscar asesoria con empresas expertas para que nos capaciten en

cuanto al tema de tecnologia y publicidad.

- Se debe hacer un diagndstico de la personalidad, necesidades vy

deseos de los potenciales clientes.

- En la publicidad desarrollada se debe dar mayor realce a la
experiencia y sensaciones que experimentara el cliente mds que al

hecho de las clases de natacidon en si.

- La empresa debe comunicar frases y promociones que evogquen

emociones y sentimientos en los clientes al escuchar su nombre.
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Objetivo #4: Mejorar el retorno de inversién controlando la proporcién de

gastos para maximizar los beneficios de la organizacion.
Politica #4:

- La empresa analiza la relacion costo beneficio antes de emprender

alguna accién de compra.

- Usar herramientas actualizadas para generar lazos con el publico

objetivo.

Plan #4: Mantener el buen manejo que hace la empresa en publicidad
para lograr mejores resultados sin hacer aumentos significativos en los

recursos que obtiene de sus proveedores.
Procedimiento #4:

- Se hardn promociones donde se muestre el lado mds humano de la
empresa y la cercania de esta con sus clientes, podemos usar
Facebook o Instagram que son herramientas gratuitas y con esto no

generamos costos innecesarios.

- Investigar un buen numero de proveedores para tener mayor

capacidad de eleccion que beneficie a la organizacion.

- Al contratar proveedores para esta drea se deberd tomar en cuenta
los recursos que tienen la empresa y la reputacion del ofertante para

tomar la decisidon de compra.

Objetivo #5: Afraer clientes que realizan ofros deportes mediante

estrategias intensivas para que ingresen a la escuela de natacion.
Politica #5:

- Orientar el servicio que da la empresa hacia todo fipo de personas y

no solo competidores de natacion.

- La empresa respalda su imagen en las ventajas de este deporte y

calidad del servicio dado.
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Plan #5: La empresa debe enfatizar los beneficios de practicar natacion
sobre ofros deportes al realizar Marketing dado el prestigio que tiene esta

actividad en el mundo.

Procedimiento #5:

Se debe contar con una persona designada oficialmente para
realizar todas las actividades de Marketing Digital, pues es lo que mds

se usa hoy en dia.

La empresa debe mantener el control del contenido que se sube a la
web vy la persona encargada de hacerlo tiene que contar con la

aptitud suficiente para desarrollar bien su trabajo.

La publicidad que emite la empresa debe tener implicita o explicita
la idea de que la natacién genera éxito en la vida de quienes la

practican.

Objetivo #6: Fidelizar a los clientes que fiene la empresa realizando
planificaciéon enfocada en sus necesidades para que continien usando

los servicios.

Politica #6:

La planificacion de la empresa se orientard al cumplimiento de los

deseos de sus clientes en la mayor medida posible.

La empresa siempre reconocerd, ya sea de manera tangible o

intangible, la fidelidad de sus clientes.

Plan #6: Definir claramente los roles que desempena la direccidén para
minimizar las fricciones entre ellos y enfocarse en planes para hacer frente

a la competencia.

Procedimiento #6:

Se debe tener un documento oficial en la empresa, en donde consten
las responsabilidades de cada cargo para evitar una organizacion

ineficiente y que los competidores nos superen.
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La competencia es un factor critico, por ello la empresa debe estar
atenta de sus movimientos y realizar Benchmarking para evitar perder

sus clientes.

Se pueden readlizar sorteos para clases gratuitas entre los clientes mas
antiguos o también descuentos especiales para quienes mds asisten

de forma que sientan el valor que tienen para la entidad
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5. CAPITULO V: ETAPA FINANCIERA PARA LA ESCUELA DE NATACION IVAN
ENDERICA OCHOA

5.1. Punto de Equilibrio.

Para determinar el punto de equilibrio de la empresa se utilizaron los estados

financieros del Ultimo periodo econdmico.

Tabla 17: Calculo del punto de equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES
Ventas Totales $ 223.176,37

Costos y gastos variables totales $ 20.868,84

Costos y gastos fijos totales $ 227.306,02

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.

P VENTAS TOTALES — COSTOSY GASTOS VARIABLESTOTALES
% MARGEN DE CONTRIBUCION =

VENTAS TOTALES
VM $223.176,37 — $20.868,84 o MC = 091
o T $223.176,37 omE =
COSTOS Y GASTOS FIJOS

% MARGEN DE CONTRIBUCION

_ $227.306,02

091 PE = $250.753,56

73



Tabla 18: Comprobacién punto de equilibrio

COMPROBACION:

VENTAS TOTALES

COSTOS Y GASTOS VARIABLES TOTALES

COSTOS Y GASTOS FIJOS TOTALES

UTILIDAD

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

$

$ 250.753,56
$

23.447,54

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.

5.2. Estados Financieros.

Tabla 19: Estado de resultados integral

ENDSANATACION CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
Expresado en ddlares

INGRESOS
Ingresos Operacionales
Ventas Netas
Ventas de Servicios
Ingresos servicio tarifa 12%
Ventas de Mercaderias
Ingresos mercaderias tarifa 12%
Ingresos No Operacionales
Otros Ingresos
Varios
Intereses ganados
Otros ingresos diferencia en pagos
Oftros ingresos gravados

COSTOS
Costos
Costo de Ventas
Costo de Ventas
Costo de ventas
Costos de Operaciéon
Contrato de Combustibles
Contrato Austrogas
Ofros Costos de Operacion
Mantenimiento y Reparaciones
Mantenimiento piscina
Suministros y Materiales
Suministros de purificacién
Servicios de Transportaciéon
Transporte estudiantil

2019

$ 248.751,56
$ 22274924
$ 22274924
$217.114,73
$217.114,73

$
$
$
$
$
$
$
$

R A A R R R e =

5.634,51
5.634,51
26.002,32
26.002,32
26.002,32
027
426,86
25.57519

40.121,88
40.121,88
4.700,07
4.700,07
4.700,07
9.404,78
9.404,78
9.404,78
26.017,03
3.915,87
3.915,87
5.932,39
593239
16.168,77
16.168,77

tasa variaciéon poblacional Cuenca
tasa variacion PIB Ecuador

2020

$ 230.086,13
$ 229.659,00
$ 229.659,00
$ 223.849,70
$ 223.849,70

$
$
$
$
$
$
$

A A P P P P A P P P P P P P A

5.809,29
5.809,29
427,13
427,13
427,13
027
426,86

40.769,24
40.769,24
4.845,87
4.845,87
4.845,87
9.404,78
9.404,78
9.404,78
26.518,59
3.915,87
3.915,87
5.932,39
593239
16.670,33
16.670,33

2021

2022

$ 250.753,56" $ 258.518,77
$ 250.326,43
$ 250.326,43
$ 243.994,34
$ 243.994,34

$

$
$
$
$
$
$

€A A P P P P P P P P P PR P P A

6.332,08
6.332,08
427,13
427,13
427,13
027
426,86

42.700,58
42.700,58
5.280,84
5.280,84
5.280,84
9.404,78
9.404,78
9.404,78
28.014,95
3.915,87
3.915.87
5.932,39
5.932,39
18.166,69
18.166,69

$ 258.091,64
$ 258.091,64
$ 251.563,13
$ 251.563,13

$

$
$
$
$
$
$

€A A P P P P P P P A P A A P R

6.528,51
6.528,51
427,13
427,13
427,13
027
426,86

43.427 93
43.427 .93
5.444,66
5.444,66
5.444,66
9.404,78
9.404,78
9.404,78
28.578,49
3.915.87
3.915.87
5.932,39
5.932,39
18.730,23
18.730,23

$ 227.306,02

2023

$ 266.524,86
$ 266.097.73
$ 266.097.73
$ 259.366.71
$ 259.366,71

$

$
$
$
$
$
$

€A A LA P P P A P P A P PR P P A

6.731,02
6.731,02
427,13
427,13
427,13
027
426,86

44.177 84
44.177 84
5.613,55
5.613,55
5.613,55
9.404,78
9.404,78
9.404,78
29.159,51
3.915.87
3.915.87
5.932,39
593239
19.311,25
19.311,25

1.95%
1.13%

2024

$ 274.779.31
$ 27435218
$ 274.352,18
$ 267.412,35
$ 267.412,35

$

$
$
$
$
$
$

R E el o e e AR e ah AR AR e ah o o

6.939,82
6.939,82
427,13
427,13
427,13
0,27
426,86

44.951,02
44.951,02
5.787.69
5.787.69
5.787.69
9.404,78
9.404,78
9.404,78
29.758,55
391587
3.915.87
5.932,39
593239
19.910,29
19.910,29
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GASTOS
Gastos
Gastos en Personal
Sueldos y Salarios
Sueldos y salarios
Vacaciones
Décimo 3er sueldo
Décimo 4to sueldo
Fondo de reserva
Apo patronaliess, iece, secap
Exdmenes ocupacionales
Seguros tiempo parcial
Gastos Directos
Gastos Directos de Operacion
Suministros y Mat eriales
Uniformes personal
Sum. Mantenimiento
Sum. Limpieza
Sum. Oficina
Gastos Generales
Teléfono y celular
Television por cable
Licencias, permisos
Correo y encomiendas
Internet
Servicios eventuales
IVA cargado al gasto
Eventos sociales
Mantenimiento y uso de software
Mat eriales colonias
Donaciones
Certificaciones
Energia y Combustibles
Consumo luz
Consumo agua
Recoleccion de basura
Mantenimiento, Reparaciones
Mant Eq. Computacion
Gastos en Publicidad y Promocién
Gastos publicidad
Gastos Club Poseidon
Inscripciones competencias club
Movilizacién del club
Hospedaije del club
Competencia - festival
Gastos Fijos
Honorarios y Contribuciones
Honorarios profesionales
Imp. Municipales

GASTOS / INGRESOS NO OPERACIONALES
Gastos Financieros
Gastos Intereses Pasivos Financieros
Gastos Intereses Pasivos Financieros Loc

Gastos intereses y obligaciones, préstamos |

Comisiones bancarias

OTROS GASTOS NO DEDUCIBLES
Otros Gastos No Deducibles
Otros Gastos No Deducibles
Otros Gastos No Deducibles
GND multas e intereses
GND retenciones asumidas
GND compras sin retenciéon
GND diferencia en pagos

UTILIDAD O PERDIDA

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

$ 156.097,66
$ 115511,92
$ 115511,92
$ 115511,92
$ 8372715
$ 352262
$ 704529
$ 4.447.83
$ 535236
$ 1029294
$ 41800
$ 70573
$ 40.58574
$ 3253876
$ 444586
$ 49432
$ 91926
$ 83143
$ 220085
$  7.694,.89
$ 168603
$ 54690
$ 70,82
$ 7,40
$ 402,50
$ 207072
$ 3,49
$ 155039
$ 61333
$ 45145
$ 26786
$ 24,00
$ 1656135
$ 11.756,20
$ 374631
$ 105884
$ 15625
$ 15625
$ 174331
$ 174331
$ 193710
$ 72000
$ 543,00
$ 337,50
$ 33660
$ 804698
$ 804698
$ 562638
$ 242060

$ 49.662.71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.597.89
$ 64,82

2292,61
2292,61
2.292,61
2292,61

71,53

12,17
1.196,67
1.012,24

PP P B P P P P

$ 576,70

$ 156.097,66
$ 115511,92
$ 11551192
$ 11551192

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$
$
$
$
$
$

P P P P P P P A

83.727,15
3.522,62
7.045,29
4.447,83
5.352,36

10.292,94

418,00
705,73

40.585,74

32.538,76
4.445,86

494,32
919,26
831,43
2.200,85
7.694,89
1.686,03
546,90
70,82
7,40
402,50
2.070,72
3,49
1.550,39
613,33
451,45
267,86
24,00

16.561,35

11.756,20
3.746,31
1.058,84

156,25
156,25
1.743,31
1.743,31
1.937,10
720,00
543,00
337,50
336,60
8.046,98
8.046,98
5.626,38
2.420,60

49.662,71
49.662,71
49.662,71
49.662,71
49.597,89

64,82

2292,61
2.292,61
2.292,61
2292,61

71,53

1217
1.196,67
1.012,24

$ (18.736,09)

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

A P P P P P

P P P P P PP

-

1

1
1
1

56.097,66
15.511,92
15.511,92
15.511,92
83.727,15
3.522,62
7.045,29
4.447 83
5.352,36
10.292,94
418,00
705,73
40.585,74
32.538,76
4.445,86
494,32
919,26
831,43
2.200,85
7.694,89
1.686,03
546,90
70,82
7,40
402,50
2.070,72
3.49
1.550,39
613,33
451,45
267,86
24,00
16.561,35
11.756,20
3.746,31
1.058,84
156,25
156,25
1.743,31
1.743,31
1.937,10
720,00
543,00
337,50
336,60
8.046,98
8.046,98
5.626,38
2.420,60

49.662,71
49.662,71
49.662,71
49.662,71
49.597,89

64,82

229261
2.292,61
2.292,61
2292,61

71,53

1217
1.196,67
1.012,24

0,00

$ 156.097,66
$ 115511,92
$ 115.511,92
$ 11551192
$ 8372715
$ 352262
$  7.04529
$ 444783
$ 535236
$ 1029294
$ 41800
$ 70573
$ 40.58574
$ 3253876
$ 444586
$ 49432
$ 91926
$ 83143
$ 220085
$  7.694,89
$  1.686,03
$ 54690
$ 70,82
$ 7,40
$ 40250
$ 207072
$ 3,49
$  1.550,39
$ 61333
$ 45145
$ 267,86
$ 24,00
$ 1656135
$ 11.756,20
$ 37463
$ 105884
$ 15625
$ 15625
$ 174331
$ 17433
$ 193710
$ 720,00
$ 543,00
$ 33750
$ 336,60
$ 804698
$ 804698
$ 562638
$ 242060

$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.597,89
$ 64,82

229261
2.292,61
2.292,61
2.292,61

71,53

12,17
1.196,67
1.012,24

Rab SRR Al o AR e e

-

7.037,86

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.

$ 156.097,66
$ 115.511,92
$ 11551192
$ 11551192
$ 8372715
$ 352262
$ 7.04529
$ 444783
$ 535236
$ 1029294
$ 41800
$ 70573
$ 4058574
$ 3253876
$ 444586
$ 49432
$ 91926
$ 831,43
$ 220085
$  7.694,89
$  1.686,03
$ 54690
$ 70,82
$ 7,40
$ 40250
$ 207072
$ 3,49
$ 155039
$ 61333
$ 45145
$ 267,86
$ 24,00
$ 1656135
$ 11.756,20
$  37463I
$ 105884
$ 15625
$ 15625
$ 174331
$ 174331
$ 193710
$ 72000
$ 543,00
$ 337,50
$ 336,60
$ 804698
$ 804698
$ 562638
$ 242060

$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 49.597.89
$ 64,82

229261
2.292,61
2.292,61
229261

71,53

1217
1.196,67
1.012,24

$ 1429404

$ 156.097,66
$ 115.511,92
$115.511,92
$115.511,92
$ 83.727,15
$  3.52262
$  7.04529
$  4.447.83
$ 535236
$ 10.292,94
$ 41800
$ 70573
$ 40.585,74
$ 32.538,76
$  4.44586
$ 49432
$ 91926
$ 83143
$  2.200,85
$  7.694.89
$  1.686,03
$ 54690
$ 70,82
$ 7.40
$ 402,50
$ 207072
$ 3,49
$  1.550,39
$ 61333
$ 451,45
$ 26786
$ 24,00
$ 16.561,35
$ 11.756,20
$ 374631
$ 1.05884
$ 15625
$ 15625
$ 174331
$ 174331
$ 193710
$ 72000
$ 54300
$ 337,50
$ 33640
$ 804698
$ 804698
$  5.626,38
$  2.420,60

$ 49.662,71
$ 49.662,71
$ 4966271
$ 4966271
$ 49.597,89
$ 64,82

229261
2.292,61
2.292,61
229261

71,53

1217
1.196,67
1.012,24

$ 21.77531
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Tabla 20: Estado de Resultados integral

ENDSANATACION CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
Desde: 01/01/2019 Hasta: 31/12/2019

Expresado en ddélares

INGRESOS $ 248.751,56
Ingresos Operacionales $ 222.749,24
Ventas Netas $ 222.749,24
Ventas de Servicios $ 217.114,73
Ingresos servicio tarifa 12% $ 217.114,73
Ventas de Mercaderias $ 5.634,51
Ingresos mercaderias tarifa 12% $ 5.634,51
Ingresos No Operacionales $ 26.002,32
Otros Ingresos $  26.002,32
Varios $ 26.002,32
Intereses ganados $ 0,27
Otros ingresos diferencia en pagos $ 426,86
Oftros ingresos gravados $ 2557519
COSTOS $ 40.121,88
Costos $ 40.121,88
Costo de Ventas $ 4.700,07
Costo de Ventas $ 4.700,07
Costo de ventas $ 4.700,07
Costos de Operacion $ 9.404,78
Contrato de Combustibles $ 9.404,78
Conftrato Austrogas $ 9.404,78
Otros Costos de Operacion $ 26.017,03
Mantenimiento y Reparaciones $ 3.915,87
Mantenimiento piscina $ 3.915,87
Suministros y Materiales $ 5.932,39
Suministros de purificacion $ 5.932,39
Servicios de Transportacion $ 16.168,77
Transporte estudiantil $ 16.168,77



GASTOS $ 156.097.,66

Gastos $ 115.511,92
Gastos en Personal $ 115.511,92
Sueldos y Salarios $ 115.511,92
Sueldos vy salarios $ 83.727,15
Vacaciones $ 3.522,62
Décimo 3er sueldo $ 7.045,29
Décimo 4to sueldo $ 4.447,83
Fondo de reserva $ 5.352,36
Apo patronal iess, iece, secap $ 10.292,94
Exdmenes ocupacionales $ 418,00
Seguros tiempo parcial $ 705,73
Gastos Directos $ 40.585,74
Gastos Directos de Operacion $ 32.538,76
Suministros y Materiales $ 4.445,86
Uniformes personal $ 494,32
Sum. Mantenimiento $ 919,26
Sum. Limpieza $ 831,43
Sum. Oficina $ 2.200,85
Gastos Generales $ 7.694,89
Teléfono y celular $ 1.686,03
Television por cable $ 546,90
Licencias, permisos $ 70,82
Correo y encomiendas $ 7,40
Internet $ 402,50
Servicios eventuales $ 2.070,72
IVA cargado al gasto $ 3.49
Eventos sociales $ 1.550,39
Mantenimiento y uso de software $ 613,33
Materiales colonias $ 451,45
Donaciones $ 267,86
Certificaciones $ 24,00
Energia y Combustibles $ 16.561,35
Consumo luz $ 11.756,20
Consumo agua $ 3.746,31
Recoleccion de basura $ 1.058,84

Mantenimiento, Reparaciones $ 156,25



Mant Eq. Computacién $ 156,25

Gastos en Publicidad y Promocion $ 1.743,31

Gastos publicidad $ 1.743,31

Gastos Club Poseiddn $ 1.937.10

Inscripciones competencias club $ 720,00

Movilizacién del club $ 543,00

Hospedaje del club $ 337,50

Competencia - festival $ 336,60
Gastos Fijos $ 8.046,98
Honorarios y Contribuciones $ 8.046,98

Honorarios profesionales $ 5.626,38

Imp. Municipales $ 2.420,60

GASTOS / INGRESOS NO OPERACIONALES $  49.662,71
Gastos Financieros $  49.662,71

Gastos Intereses Pasivos Financieros $  49.662,71

Gastos Intereses Pasivos Financieros Loc $  49.662,71

Gastos  intereses  y  obligaciones,

préstamos | $ 49.597.89

Comisiones bancarias $ 64,82

OTROS GASTOS NO DEDUCIBLES $ 229261
Oftros Gastos No Deducibles $ 2.292,61

Otros Gastos No Deducibles $ 2.292,61

Otros Gastos No Deducibles $ 2.292,61

GND multas e intereses $ 71,53

GND retenciones asumidas $ 12,17

GND compras sin retencion $ 1.196,67

GND diferencia en pagos $ 1.012,24
UTILIDAD O PERDIDA $ 576,70

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.



5.3.TIRy VAN.
Tabla 21: Resultados TIR y VAN

TASA DE DESCUENTO 11,75%
VAN $ 9.937,44
TIR 29%

Fuente: Enderica Ochoa Natacion

Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.

5.4. Ventas.
Tabla 22: Ventas proyectadas 2019 - 2024

ENDS8ANATACION CIA. LTDA.
VENTAS PROYECTADAS

Expresado en délares
2019 2020 2021 2022

VENTAS NETAS
Ventas de Servicios
Ingresos servicio tarifa 12%
Ventas de Mercaderias $
Ingresos mercaderias tarifa 12%  $  5.634,51  $

Fuente: Enderica Ochoa Natacion
Elaborado por: Enderica Ochoa Ivan Alejandro.

2023

$ 22274924 $ 229.659,00 $ 250.326,43 $ 258.091,64 $ 266.097,73
$ 21711473  $ 223.849,70 $ 243.994,34 $ 251.563,13 $ 259.366,71
$ 21711473  $ 223.849,70 $ 243.994,34 $ 251.563,13 $ 259.366,71
563451 $ 580929 $ 633208 $ 652851 $ 673102
580929 $ 633208 $ 652851 $ 673102

2024

$ 274.352,18
$ 267.412,35
$ 267.412,35

$
$

6.939.82
6.939.82

79



6. Conclusiones

Esta empresa se fundd en base a la experiencia y al éxito de figuras deportivas
de alto nivel en el drea de la natacidén y con el paso de los anos ha ido
definiendo su estructura administrativa y financiera, buscando tener entre sus
lineas profesores altamente calificados y con habilidades humanas efectivas
para lograr la confianza de los usuarios lo cual es muy importante para un
correcto aprendizaje, ademds de enfocarse en valores como el compromiso, la

perseverancia y la responsabilidad dentro y fuera del drea laboral.

El sector en que opera es muy amplio, pues existen muchos deportes y empresas
publicas y privadas que los dictan a las personas interesadas, sin embargo la
natacion se destaca al ser un deporte muy populary reconocido a nivel mundial
por sus beneficios en la salud y en la vida en general de quienes lo practican.
Se afianza en el apoyo estatal hacia el deporte enfocando sus esfuerzos en

transmitir a los azuayos la idea de una vida saludable y fitness.

Dentro de la etapa filoséfica se definid claramente los lineamientos que regirdn
el funcionamiento de la organizacién, el cual se orienta hacia la formacion
infegral de aquellas personas que acuden a esta institucion, ademds se
pretende obtener reconocimiento en el largo plazo por el trabajo honesto y de

calidad que la empresa de natacion oferta en la provincia del Azuay.

Con la implementacion del nuevo plan de estrategias para la escuela de
natacion se logrard mejorar la calidad del servicio, reducir la insatisfaccion de
los usuarios, optimizar los recursos y tener una guia definida de los procesos que
se deben seguir al momento de ejecutar el servicio, ademds se corregirdn y
prevendrdn posibles errores en todas las dreas de la empresa de manera que

se diferencie en el mercado y su posicionamiento de la marca sea efectivo.

En el dmbito financiero, la empresa se mantiene sobre el punto de equilibrio
pero se tiene previsto un resultado negativo para el periodo en curso debido en
gran medida a la crisis sanitaria y econdmica que atraviesa el mundo en la
actualidad. Sin embargo, en los siguientes anos se espera un crecimiento

significativo en la empresa generando rentabilidad para sus propietarios.
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Tras finalizar el andlisis de la escuela de natacidén se determina que es un
proyecto rentable y sostenible en el tiempo pues cada vez son mds las personas
interesadas en cambiar su estilo de vida y empezar a hacer deporte, ademds
la trayectoria de la empresa y su adecuada gestion le han permitido
establecerse en el mercado y mantener una imagen positiva ante sus usuarios
lo que es fundamental para lograr un crecimiento continuo dentro de un

entorno industrial siempre cambiante
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7. Recomendaciones

La escuela de natacion debe frabajar en la coordinaciéon y eficacia con todo
su equipo de frabajo de forma que pueda dar una excelente atencién a los
clientes y fortalecer su imagen corporativa, ademds continuamente tiene que
actualizar su metodologia para ofrecer calidad en todo momento y formar
deportistas de excelencia, adaptarse alos cambios tecnoldgicos y usarlos como

una forma de mejorar las relaciones con los usuarios.

Esta empresa tiene una cartera de servicios muy versdtil para la ensenanza de
este noble deporte a todo tipo de personas que lo soliciten ajustdndose a su
tiempo y presupuesto, deberia manejar con mesura el nivel de costos al analizar
los proveedores, el mantenimiento a las instalaciones para poder dar las clases
y demds factores que intervienen, ademds de mantener concordancia con los

precios de la competencia para atraer y retener clientes.

Este negocio basa su ventaja competitiva en el servicio que se brinda al cliente,
pues ademds de garantizar un aprendizaje 6ptimo en esta disciplina, se guia y
apoya a las personas en todo el proceso que implica el aprendizaje, desarrollo
y perfeccionamiento de la natacion formando atletas y deportistas dignos de
emular no solo por sus aptitudes sino por la influencia de valores que la escuela
inculco en ellos. La empresa debe cuidar suimagen y procurar la excelencia en

el frato con los clientes.

Respecto a los clientes infernos como empleados y socios, la empresa debe
mejorar las relaciones entre ellos y capacitarlos adecuadamente para lograr
una sinergia positiva dentro del equipo de frabajo con lo cual no solo se
obtendrdn mejores resultados econdmicos sino también el clima laboral serd
mads sano para que los infegrantes de la organizacion sean mads leales a esta, lo
gue se puede traducir en un incremento de la productividad y reduccién en

problemas de talento humano, tfrayendo consigo menos gastos.

Se recomienda a la empresa aprovechar las herramientas tecnoldgicas para
crear nuevas ofertas de su servicio con el objetivo de diversificar su dmbito de

operacion y abarcar un mayor nimero de usuarios locales y nacionales.
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