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Tema:

PLAN DE NEGOCIOS DE UN CENTRO DEPORTIVO
RECREATIVO EN LA CIUDAD DEL PUYO, PROVINCIA DE PASTAZA.

1.1 Resumen Ejecutivo
El presente trabajo es un aporte a la sociedad, con el cual se espera

inspirar a los nifios, adolescentes, adultos, adultos mayores a la practica
deportiva. Es importante la implementacion de este tipo de espacio por
que le da a la sociedad personas formadas en valores y disciplina que el
deporte puede entregar.

Los habitantes de la ciudad de Puyo, provincia de Pastaza cuentan
con cuatro complejos deportivos municipales que no cuentan con las
herramientas e instalaciones necesarias para la préactica deportiva. El
municipio también promueve una escuela de futbol y de hockey que no
tienen instalaciones propias y que poseen convenios con escuelas o
colegios para el uso de instalaciones.

La infraestructura que se encuentra en los complejos deportivos de la ciudad
del Puyo es desfavorable para cualquier usuario. Ademas las pocas
regulaciones y normas de uso, promueven practicas inadecuadas dentro
del complejo tales como: venta de alcohol, tabaco y comida chatarra. Lo
que permite una oportunidad de negocio para este centro deportivo

Para el proyecto se requiere una inversion total de $422.090,00 de
los cuales el grupo de socio aportard con $40.000,00 en cuentas de
banco y $190.000,00 en el valor del terreno, se solicitard a la Corporacion
de Financiera Nacional el valor de $192.090,00 a diez afios a un interés
del 9% anual, sujeto a ajuste.

El proyecto manejara una tasa interna de retorno de 12,63% en la
cual los flujos futuros igualan la inversion inicial. Y un valor presente de
$62.680 en el que se incrementara la riqgueza de los accionistas si se

cumplen los flujos.



1.2 Analisis de mercado
1.2.1 Andlisis de sector y de la compafiia

La idea del negocio esta enfocada a un centro deportivo recreativo
ya que “es un centro o espacio deportivo dirigido a la oferta de servicios
deportivos con sentido recreacional y de ocio, mas no profesional y de
competencia”, definicion segun el Ing., Adrian Pacheco Vicepresidente de
las Ligas Barriales de Pastaza quien ademas comento que las ligas
barriales también forman parte del deporte recreativo. Al respecto la
constitucion dispone lo siguiente:

“Art: Art. 381.- El Estado protegera, promovera y coordinara la
cultura fisica que comprende el deporte, la educacion fisica y la
recreacion, como actividades que contribuyen a la salud, formacién y
desarrollo integral de las personas; impulsara el acceso masivo al deporte
y a las actividades deportivas a nivel formativo, barrial y parroquial;..”

Los complejos deportivos que existen en la ciudad de Puyo cuenta
con instalaciones e infraestructura basica; entre las que se puede
mencionar: una cancha de futbol de césped sintético, dos canchas de
basquet de cemento (no liso), y una cancha de ecuavoley. Presentan
problemas administrativos, entre los cuales estdn: mal manejo del
complejo, falta de limpieza, no se cumplen horarios, los moradores de los
barrios en donde se encuentran ubicados los complejos son quienes
administran el tiempo y las horas de juego. Ademas, no se les ha dado
mantenimiento por lo que estan destruidos. (Anexo 1)

En la entrevista realizada al Sr. Patricio Lépez ex Alcalde de la
ciudad del Puyo en el periodo de 1992 - 1996, los complejos deportivos
en la ciudad e Puyo fueron creados a partir de 1991. El primero en
crearse fue el complejo Intipungo (Anexo 2); en 1992 se construyeron el
Complejo México (Anexo 3), Complejo Libertad (Anexo 4) y el Complejo el
Dorado (Anexo 5). En el 2009 se realizaron mejoras a los complejos, las
que se enfocaron en: colocar césped sintético y redes en los arcos, las

cuales ya no existen.



A todos los problemas que enfrentan los establecimientos deportivos
en la ciudad de Puyo (mala administracion y gestion deportiva, abandono
de los complejos deportivos, escases de recursos, herramientas e
instalaciones) y la creciente demanda por servicios deportivos y
actividades deportivas de los habitantes de la ciudad de Puyo, representa
una oportunidad de negocio. (Anexo 6)

Ademas de otros factores como el mal uso del tiempo libre:“para ver
television un promedio de 5,75 horas de lunes a viernes o para el uso de
internet 2,73 horas de lunes a viernes” (INEC, 2010)y en la entrevista al
Sr. Angel Solis Coordinador de Promocion de Deportivo-Recreativo en el
Municipio de Pastaza reconoce ‘la preocupacion por una poblacion que
usa mal el tiempo libre, el aumento de los indices del sedentarismo,
deficiencia de la infraestructura; el municipio promueve y fomenta la
practica deportiva recreativa sea este privado o publico para ayudar a
mejorar el estilo de vida de las personas en la ciudad del Puyo”.
El sedentarismo, que causa “enfermedades cardiovasculares, aumento de
personas con obesidad, hipertension y diabetes, stress”(UC, 2012)y las
estadisticas del Ministerio del Deporte “muestran que el 72% de los ecuatorianos
sufren problemas de sedentarismo’(Suéarez, 2009)

Seflalado la estructura actual y perspectivas del mercado, es

importante sefalar riesgos y oportunidades:

Tabla 1: Analisis de riesgos y oportunidades del mercado

Riegos El acceso a crédito.
Las regulaciones y cumplimientos

laborales.

Aumento de impuestos.

Exigencias de responsabilidad social.
Competencia.

Clima.

Tecnologia emergente.

Expansion de la participacion del




gobierno.

Oportunidades > Mejora continua de las estrategias del
negocio.
> Invertir en herramientas para mejorar la
productividad.
> Crecimiento de los mercados
emergentes.

> Tendencia hacia la practica deportiva y
cuidado del cuerpo.

> Proyectos publicos-privados.

> Empresas multinacionales buscan

patrocinios y alianzas estratégicas.

Fuente: Elaboracién propia.

También es importante reflejar las tendencias politicas, econémicas,

sociales y tecnoldgicas. Para lo cual utilizaremos el andlisis PEST(Daniel
Martinez Pedros, 2012):

eAndlisis Politico.- en el aspecto politico existen diferentes
obstaculos, pero también varias ventajas que debe aprovechar el
centro deportivo Nasua. Ahora la creacién del centro deportivo
Nasua debe tomar en cuenta las regulaciones implantadas por el
Ministerio del Deporte y en especial bajo el control de
FEDENADOR.

El deporte ha pasado a ser parte de la agenda de trabajo del
Gobierno, se tiene como objetivo reducir el sedentarismo en el
Ecuador. En la Constitucion se destaca el desarrollo del sector
deportivo, ya que este es un sector que se lo considera como una
"herramienta estratégica para el desarrollo integral de la poblacién,
respaldada por una ley que fomenta, protege y regula al sistema
deportivo"(FEDENADOR, 2012).

Poder trabajar en alianza legal y estratégica con

FEDENADOR, permitird que el centro deportivo pueda hacer uso




de recursos técnicos de FEDENADOR. También se puede
aprovechar del estimulo por parte de Gobierno al sector deportivo
en su plan del Buen Vivir, con el cual se quiere fomentar un acceso
masivo al deporte.

Aunque se vislumbre una ardua preocupacion por el sector
deportivo, ya en el momento de poder emprender un negocio en
este sector, se ponen en contra muchas trabas como: las leyes
laborales complican el escenario y se transforman en obstaculos
para la contratacion de mano de obra. Ademas para poder
emprender en el Ecuador se necesitan 13 pasos y 56 dias para
poder empezar, esto segun informe del Banco Mundial, realizado
este afo.

El aumento de impuestos también genera cierta incertidumbre
en el emprendimiento, "para cumplir con todas las exigencias
del sistema tributario en Ecuador se necesitan de unas 654
horas al afio, segun un informe emitido por el Banco
Mundial. La publicacidn, titulada “Pago de  Impuestos 2013”,
ubica al nuestro entre los diez paisesenel mundo donde mas
horas toma cumplir con los impuestos. En contraste, nuestro
vecino cercano, Colombia, esta entre los de mayor rapidez,
registrando un promedio de 203 horas anuales" (Emprendedor,
2013).

eAndlisis Econdmico.- la reduccion del desempleo segun
datos de la SENPLADES de 4,63% a 4,57% y el aumento del gasto
publico han provocado que las personas en el Ecuador tengan
mayor poder adquisitivo lo que les permite a acceder a consumir
servicios deportivos que antes no podian.

Otros factores se debe analizar son las tasa de interés que se
pagan en el Ecuador, ya que este proyecto necesitara de capital.
Las tasas de interés en el Ecuador varia entre 8,17% y el 28,52%
anual (Banco Central del Ecuador, 2013), segun la actividad para la

cual se necesita acceder a un préstamo. Es importante destacar



gue las entidades con menor interés, son las entidades como la
Corporacion Financiera Nacional y el Banco Nacional de Fomento.

Los datos anteriores permiten ver un pais econdémicamente
estable, aunque aun se depende mucho del precio y las
exportaciones petroleras.

eAndlisis Social.- la gente a nivel mundial estd buscando
estilos de vida mas saludables. Ademéas de buscar alimentarse
mejor, la gente busca practicar algun deporte en beneficio de la
salud. Lo mismo pasa en el Ecuador. Se ha producido una fiebre
por practicar deportes por la preocupaciéon del bienestar y el buen
vivir.

Las tendencias de los estilos de vida se inclinan cada vez
mas hacia los buenos habitos en alimentacion y actividades de
ocio. La moda es un factor muy influyente, especialmente los
modelos a seguir como lo son los deportistas, quienes se
preocupan mucho de su estado fisico y esto se esta contagiando a
los jovenes.

El Ministerio del Deporte ha promovido planes para reducir el
sedentarismo entre los cuales tenemos "Ecuador ejercitate y vive
Sano", el cual conjuntamente con las Federaciones Provinciales
incentiva a la préactica deportiva de la bailo terapia de forma
gratuita.

Andlisis Tecnoldgico.- la eficiencia del marketing digital y la
utilizacion de las redes sociales han cambiado la manera de
promover los emprendimientos y direccionarlos a los segmentos
adecuados.

El incremento de las actividades deportivas han alcanzado un
gran auge en la sociedad actual. Esto ha iniciado una serie de
aspectos tecnoldgicos en la ciencia de los ejercicios y la practica
deportiva que han cambiado los habitos en la vida de las personas.
Los descubrimientos tecnoldgicos realizados y transferidos por los

medios de comunicacion a todo el mundo, presuponen que la



manera de mantener la salud es, practicando deportes o
actividades fisicas, sumado a una buena alimentacion.

A pesar de que hay cierta incertidumbre por los riesgos del entono,

las oportunidades que existen en el sector deportivo van en aumento y

presentan una demanda favorable para el establecimiento del negocio.

1.2.1.2 Andlisis de amenazas.
Para analizar las amenazas se utilizé el andlisis de la industria de
Porter.

Grafico 1: Analisis de la industria Porter

: Amenazade !

I
I nuevos I
: competidores :

Poder de Rivalidad ! Poder de :
1
negociacion de los entre los \ | negociacién delos |
. 1 ; 1
proveedores competidores | clientes X

pxistentes

Amenaza de

servicios sustitutos

1 1
1 1
1 productos o 1
1 1
1 1

Fuente: Michael Porter, Ser competitivo.

eRivalidad entre competidores existentes.- segun el
Presidente de la Federacion Deportiva de Pastaza el Sr. Walter
Llerena Torres, “existen en la ciudad cuatro complejos deportivos,
los cuales funcionan sin ninguna regulacion tanto administrativa o
juridica por parte de las autoridades competentes. No prestan
servicios especializados, ni formativos, ni profesional. Simplemente
son espacios de alquiler de ocio y entretenimiento a cargo de
presidentes de los barrios en donde estan ubicados los complejos
deportivos”.

La rivalidad entre competidores existentes es media-baja. En
la ciudad de Puyo no existe un centro deportivo privado, existen

varios complejos deportivos publicos. La intensidad de la



competencia con los complejos es baja porque aunque cuentan
con canchas deportivas, las instalaciones no son las adecuadas:
canchas en mal estado, mala administracion, bares donde se
permite la venta de alcohol, bafios destruidos y falta de limpieza. A
la vez existe una intensidad media de competencia ya que estos
complejos al ser publicos pueden llegar a ofrecer servicios
deportivos por un precio mas bajo.

eAmenaza de nuevos competidores.- la amenaza de nuevos
competidores o aspirantes se determind que la intensidad de la
competencia con nuevos aspirantes es media.

La inversion por parte del emprendedor es una barrera de
entrada alta. El costo de adecuar un terreno con instalaciones
deportivas y financiar la obra tiene un costo alto y grandes
dificultades, ademas de la obra civil y la construccién en si; es
necesario buscar una entidad financiera que financie el proyecto.

Aunque esto dificulte la entrada de competidores "privados”,
la amenaza de nuevos competidores puede crecer, por la alta
inversion del Gobierno en gasto publico y las fuertes campafias por
parte del Ministerio de Deportes para la practica deportiva y la
construccion de centros deportivos en las provincias, promoveria
una intensa competencia. El Sr. Walter Llerena Torres, ratifica que
“el apoyo del Ministerio del deporte a la formacion de deportistas
profesionales es creciente, pero se ha promovido la separacién de
lo que es preparacion de deportistas profesionales, de competencia
y recreacional’.

Las barreras de salida son altas, ya que es muy dificil
conseguir en el mercado compradores de instalaciones de un costo
tan alto, y peor aun si su primera funcion de negocio no fue
rentable.

ePoder de negociacion de los clientes.- el poder de
negociacion de los clientes es medio, debido a que pueden optar

por adquirir los servicios de los complejos deportivos publicos, sin



embargo las encuestas realizadas para este plan de negocios
muestran que las personas que buscan realizar una actividad
deportiva consideran que los complejos deportivos publicos no
cuentan con las instalaciones y herramientas para la adecuada
practica deportiva por lo que no satisfacen sus necesidades.

Hay que tener en cuenta que al ser los complejos un lugar
publico, el servicio y todos sus complementos, seran los que
marquen las diferencias entre practicar deportes en un complejo
deportivo 0 en Nasua, ya que en precios no podemos competir
contra un complejo deportivo publico.

eAmenaza de productos o0 servicios sustitutos.- en la
actualidad la amenaza de productos o servicios sustitutos es alta,
ya que consideraremos que cualquier lugar, plaza, complejo o
instalacion es una alternativa que considerara nuestro cliente, ain
mMas si estos son de un precio bajo o si son gratuitos. Para Nasua
serd importante hacer una marcada diferenciacion de sus servicios,
la cual incurre no solo en las instalaciones de alta calidad y
disefios, sino en su talento humano y su servicio post-venta, el cual
enganchard a nuestros clientes a que Nasua no solo sea un centro
de préctica deportiva, sino un centro de reunién familiar y social.

ePoder de negociacion de los proveedores.- el poder de
negociacion de los proveedores es bajo, en principio podemos
hablar de las herramientas de trabajo como pelotas, conos, redes,
raquetas y otros elementos para el uso diario del centro. Hay
muchos proveedores de implementos deportivos, e incluso se
puede pensar en crear asociaciones con marcas 0 con personas
para que provean del equipo de entrenamiento necesario para el

centro.
1.2.2 Definicidn del servicio

A lo largo de este documento se plantea la propuesta de un Centro

Deportivo en el cual se practiguen actividades deportivas recreativas
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dirigidas por entrenadores profesionales, equipar el centro con los
mejores implementos e instrumentos, la construccion de las canchas y
espacios deportivos con los mejores materiales.

La oferta de servicios y actividades es el pilar fundamental de un
centro deportivo. El centro deportivo recreativo es un espacio en donde
creamos, disefiamos, vendemos y desarrollamos actividades y servicios
deportivos. EI centro ofrecera servicios basicos Yy servicios
complementarios:

Tabla 2: Servicios ofrecidos por el Centro Deportivo Recreacional.

Oferta de las instalaciones y - 1 Cancha de fatbol 8

equipamiento - Piscina semiolimpica
SERVICIOS BASICOS - Areas verdes.

Programas de entrenamiento y - Futbol

preparacion fisica - Natacién

Equipamiento complementario - Vestidores y lockers
SERVICIOS - Bafios
COMPLEMENTARIOS Atencion al cliente - Area administrativa

Fuente: Elaboracién Propia.

La estrategia del centro deportivo recreacional Nasua es brindar
servicios deportivos, en fatbol y natacibn, como actividades
recreacionales, mas no profesionales, ni de alta competencia. Brindando
ademas, instalaciones de disefio y arquitectura adecuadas y de confort
para los usuarios, con talento humano capacitado y en un espacio
tranquilo y relajado. Ademas, a largo plazo se plantea la proyeccion de
planificar la construccion de areas para nuevos deportes que tengan gran
acogida en la ciudadania.

También, el centro Nasua ofrecera membrecias trimestrales para
quienes deseen hacer uso de las instalaciones y alquiler de las
instalaciones para el uso de cualquier persona que quiera practicar un
deporte. Otros ingresos para el Nasua son el alquiler de instalaciones por
horas y los torneos institucionales, colegiales, universitarios Yy
empresariales.

El centro deportivo recreativo se convertird en un lugar especial para
los clientes, las membrecias estan a disposicion de familias para que

practiquen deportes, se recreen y descansen. Un centro adecuado para
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todas las edades, sin diferencias de género, donde las familias se unan,
se comuniguen, mejoren su estado fisico y su salud.

El centro Nasua se regira en la Ley del Deporte Recreacional de las
Ligas Barriales y los Municipios Cantonales. Es decir, que los usuarios
del centro no estan preparados para alta competencia, ni para participar
en juegos y competencias profesionales. El funcionamiento del centro al
ser una empresa privada, su funcionamiento se debe exclusivamente al
propietario o gerente general a cargo.

El centro ofrecera 2 programas continuos: de fatbol NEF y natacion
NAN.

Tabla 3: Descripcion programa NEF.
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PROGRAMA ENTRENAMIENTO FUTBOL DESCRIPCION

Cuerpo Técnico

NEF
Entrenador Proporcionar elementos técnicos de
Asistente Técnico juego y motivacién. Enfocados ademas

en el mejoramiento de la salud mental
y fisica del individuo.

Equipamiento,

Recursos didacticos Balon oficial, conos, cuerdas, palos,
aros, llantas, cajas, pesas, chalecos,
canilleras, cronémetro, gimnasio.

Entrenamiento

Instalacion. Cancha Reglamentaria Futbol 8.Cancha de
60x30 m2.
Objetivo “El objetivo principal es incrementar la

capacidad técnica y rendimiento de una
cualidad fisica especifica de gran
importancia para la practica futbolistica.
Va enfoca mayoritariamente a la
especializacion que lleva implicita los
diferentes puestos en el equipo” (Zeeb,

2004)
Cupo por clase 16 personas. | Tiempo requerido para impartir
Dos horas diarias. entrenamientos de futbol de nifios de 8

a 15 afios: “30 minutos de ejercicios
condicionales 'y coordinativos, 20
minutos de ejercicios técnicos, 20 de
juegos de aplicacién, 20 de juegos de
futbol’(Borzi, 1999)

Para preparacion de deportistas
adolescentes y jovenes adultos de 16
a 21 afos: “de 0 a 20 minutos
calentamiento, de 21 a 35 minutos
ejercicios de velocidad, de 36 al 40
juegos de grupo, de 41 a 43
explicacion demostrativa, 44 a 54
juegos de futbol del 55 al 65 ejercicios
de combinacién, del 66 al 76
entrenamiento al portero centros desde
banda, 77 al 90 juegos de futbol, 91 a
100 recuperacion activa, carrera
final”(Briiggemann, 2004)

Horarios

Lunes a Viernes

06h00 a 10h00, alquiler, previa reserva telefénica.

11h00 a 12h00, alquiler, previa reserva telefonica.

12h00 a 13h00, miembros previo reservacion.

13h00 a 14h00, miembros previo reservacion.

14h00 a 15h30, clases para nifios y nifias de 8 a 12 afios.

15h30 a 17h00, clases para adolescentes y jévenes adultos de 16 a 21 afios.
17h00 a 18h30, clases para nifios y nifias de 12 a 15 afios.
18h30 a 19h30, alquiler, previa reserva telefonica.

19h30 a 21h30, torneos y miembros previo reservacion.

21h30 a 22h30, limpieza e higienizacidn.

Sabados y Domingos

08h00 a 22h00 reservaciones miembro y torneos, alquiler 3 horas
diarias

22h00 a 22h30, limpieza e higienizacién.

*los miembros pueden hacer uso del programa.

Fuente: Elaboracién propia.
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Natacion (NEN).- el programa de natacion de Nasua esta dirigida para
infantes, personas de la tercera edad, nifios y nifias hasta los 8 afios de
edad. Este programa esta diseflado acorde a las edades y las
necesidades, pero basados en el principio primordial de ensefar a nadar
y la recuperacion motriz. "Esta primera iniciacion en el agua sirve para el
mejoramiento motriz y para que lo nifios sepan actuar en situaciones de
riesgo”(Gabriel Passamonte, 2012). El otro segmento son los adultos
mayores, "el medio acuético es una de las formas en las que se puede
practicar actividad fisica sin ningun tipo de impacto. La natacion para la
tercera edad es entonces un medio de lo mas eficaz para aumentar tu
aptitud fisica y poder verte saludable y esbelto"(Lioi, 2010)

Tabla 4: Descripcién programa NEN.

Programa de entrenamiento tenis NEN DESCRIPCION
Un entrenador Instructor, ayuda a superar miedos.
Cuerpo Técnico Capacitado para la recuperacion
motriz de personas de tercera edad.
. . Recursos didacticos Piscina, boyas, crondmetros.
Equipamiento, — —— -
L Piscina Semi-olimpica Reglamentaria de 25 de largo y 12,5
Instalacion
de ancho.
Objetivo Ensefar a nadar y recuperacion fisica
y motriz.
Una hora. Las clases de infantes de 8 meses a
Cupo méaximo por clase y | 2 afios solo tendran una duracion de
cancha 15 personas. 30 minutos, en el agua.

Los infantes deben recibir la clase
con su padre y profesor.
Entrenamiento Para la tercera edad el programa se
basa en: recuperacion fisica 'y
mejoramiento motriz.

Los demas usuarios tendran una
clase de una hora, en la cual se
podran practicar varias técnicas de
natacion y movimientos de
rehabilitacion

Lunes a Viernes

06h00 a 10h00, alquiler. Previo reserva telefénica.

11h00 a 13h00, reservas para miembros y torneos.

13h00 a 14h00, reservas para miembros y torneos.

14h00 a 15h00, clases para infantes y nifios de 8 meses a 4 afios

15h00 a 16h00, clases nifios y nifias de 5 a 8 afios.

16h00 a 17h00, clases personas adultos mayores de 50 afios en adelante
17h00 a 18h00, clases personas adultos mayores de 50 afios en adelante.
18h00 a 19h00, reservas para miembros y torneos.

19h00 a 22h00, alquiler. Previo reserva telefénica.

22h00 a 22h30, limpieza e higienizacion.

Sabados y domingos

08h00 a 19h00 reservaciones miembros y torneos

19h00 a 19h30, limpieza e higienizacién.

Horarios

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 5: Descripcion de membrecias.

TIPO DE DESCRIPCION Valor
MENBRECIA

TRIMESTRALES

ORO NUMERO DE USUARIOS 4 $100.00
PLATA NUMERO DE USUARIOS 3 $70.00
BRONCE NUMERO DE USUARIOS 2 $50.00
Cada cliente que necesite hacer uso de las canchas necesita hacer reserva
anticipada de las mismas, ya que pueden estar siendo ocupadas por los
programas continuos o por torneos.

Fuente: Elaboracion propia.

1.2.2.1 Nombre de la empresa

El centro deportivo integral llevara como nombre comercial NASUA,
qgue es el nombre cientifico del cuchucho o especies de coati, animal
caracteristico de la zona amazénica. Este animal refleja caracteristicas
que se busca en los deportistas, agilidad, habilidad, valentia y en especial
la habilidad de socializar entre varios de su especie y otras especies.

1.2.2.2 Giro de la empresa

El giro de la empresa enmarca el tipo de actividades que se van a
realizar en la empresa o negocio. En el caso de Nasua su actividad sera
ofrecer servicios deportivos en el area de futbol y natacién, para quienes
quieran practicar cualquiera de estos deportes en la ciudad de Puyo.
Ademas de complementar los servicios descritos anteriormente con otros
servicios complementarios y otros deportes que se iran implementado a
largo plazo.

Lo principal en el giro de este negocio es mantener los cupos y las
horas ocupados en su maxima capacidad. Es necesario que todas las
instalaciones del centro estén llenas, tanto por quienes adquieran
membrecias trimestrales o por quienes se inscriban en las clases de los
diferentes deportes.

El negocio debe ofrecer servicios que ademas de brindar un
servicio recreacional, ayude al mejoramiento de la salud y el estado fisico.
Ademas, se debe ofrecer confort, alto nivel de talento humano
(entrenadores) y satisfaccion al recibir el servicio y al utilizar las

instalaciones.
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1.2.2.3 Modelo del Negocio

El modelo del negocio del centro deportivo recreativo Nasua
implica todos los aspectos que van a ser tomados en cuenta para llamar
la atencion del mercado meta y generar ingreso y beneficios para el
negocio. Nasua vende servicios deportivos en diferentes deportes a nivel
recreativo no profesional. Los deportes que se pueden practicar en Nasua
son los siguientes: futbol y natacion disposicion de los clientes Nasua.

Los principales servicios que ofrece Nasua se dividen en:
programas deportivos continuos, membrecias trimestrales, y alquiler de
canchas. También como servicios ocasionales se ofreceran: organizacion
de torneos deportivos. Los cuales representaran mayor ingreso y amplitud
del negocio. Para efecto, de realizar la estimacion de los ingresos totales
se consideran las horas disponibles anuales, estableciendo un
determinado porcentaje de capacidad utilizada de los programas, las
membrecias y el alquiler.

Nasua estd dirigido para la gente de la ciudad del Puyo,
especialmente para quienes gustan de la practica deportiva. Con estas se
buscas tener una relacién personal y social para tener clientes fieles y que
duren en el tiempo.

El centro deportivo Nasua ha disefiado programas continuos para
varios segmentos, es decir desde nifios hasta adultos mayores, quienes
pueden disfrutar de ocio sano, entretenido y vivir una experiencia
agradable con familiares y amigos.

Nasua estard ubicado en la via al Tena Kilometro 3,5; esta
ubicacion permitira que el centro tengo un increible entorno verde, fuera
de la ciudad, pero con acceso tanto en transporte propio <expresos con
buses particulares, mediante convenios> como transporte publico e
incluso se puede llegar caminando o en bicicleta. Nasua desarrollara
constantemente eventos deportivos para mantener la lealtad de los

clientes y alumnos.
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Es importante que para optimizar el negocio, reducir riesgos y
adquirir recursos que se manejen alianzas comerciales y estratégicas con
proveedores, marcas, empresas privadas e instituciones publicas

Todos esto bajos verdaderos sistemas de aprendizaje, controlados
y monitoreados por profesionales. En instalaciones de altisimo nivel
arquitectonico y disefio.

1.2.2.4 Ubicacion y tamafio

El centro deportivo recreativo Nasua estara ubicado en la via Puyo-
Tena kilbmetro 3,5. Hasta el centro hay varios medios de transporte por
los cuales se puede acceder como: transporte publico (dos lineas
urbanas), en bicicleta, taxi e incluso caminando.

llustraciéon 1: Mapa ciudad de Puyo.
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Fuente: INEC, 2010.

Se ha escogido este sitio ya que es un terreno situado en la
periferia de la ciudad, aunque todo indica que la ciudad de Puyo se
proyecta en su crecimiento demografico y geografico hacia ese sector.
Esta ubicacion tiene una cualidad importantisima como: estar ubicado en
plena naturaleza, rodeado de rios y arboles, alejado del ruido y la

contaminacion de la ciudad.
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Dentro del Plan de Desarrollo del Gobierno del Ecuador para los
afios 2007 — 2010, se clasifica a las empresas micros, pequefias,
medianas y grandes por el numero de empleados, valor bruto en ventas
anuales y valor activos totales. Nasua se clasificaria como una pequefa
empresa.

Tabla 6: Proyecto de ley de Pymes y Proyecto de estatuto Andino
para Mypymes.

Micros Pequefias Medianas Grandes
Numero de empleados 1-9 Hasta 49 50 — 199 Hasta mas de
200
Valor bruto de ventas 100.000 Hasta 1°000.000 1°000.001 hasta | Mayor a
anuales 57000.000 57000.000
Valor activos totales Menor a De 100.001 hasta | 750.001 hasta Mayor a
100.000 750.00 47000.000 47000.000

Fuente: Semplades 2009.

1.2.2.5 Misién de la empresa

Ofrecer a nuestros clientes y alumnos servicios deportivos en un
lugar apto para la practica deportiva, con infraestructura de primera y con
el talento humano capacitado para la formacion deportiva, dentro de un
ambiente tranquilo y sano para la total satisfaccion de los usuarios del

Centro Deportivo "Nasua".

1.2.2.6 Visiéon de la empresa

"Ser el primer centro deportivo recreacional de la ciudad de Puyo
en ofrecer servicios deportivos que impulse y promueva la practica
deportiva a través del entrenamiento constante y con las técnicas
adecuadas como una empresa orientada a la gestion deportiva en la

ciudad de Puyo".

1.2.2.7 Objetivos de la empresa

Objetivo general

Comercializar servicios deportivos de calidad, organizados vy
orientados por profesionales, dirigida a nifios, jovenes, adultos y adultos

mayores.
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Objetivos especificos

» A corto, mediano y largo plazo tener una juventud conocedores de
los fundamentos técnico-futbolisticos y de natacion, que se
conviertan en excelentes ciudadanos utiles a la sociedad.

» Alcanzar el niumero Optimo de usuarios y socios para todas las
instalaciones del centro.

» Mantener la ocupacion de las instalaciones del centro al menos en
un 40% en promedio durante la semana completa es decir de lunes
a domingo, que seria la capacidad minima utilizada deseable.

» Vender programas Yy servicios en iniciacion, formacion vy
entrenamiento deportivo.

» Organizar y promover torneos deportivos con empresas privadas y
publicas, universidades, colegios, escuelas e incluir a grupos
sociales de la ciudad.

» Disefar un portafolio de servicios en actividad fisica, recreacion y
deportes que suplan las necesidades del mercado.

» Diferenciacién de la competencia en base a la calidad y cantidad
de servicios en un solo espacio.

» Diferenciacibn basada en la personalizaciébn del servicio vy
seguimiento a los usuarios.

» A largo plazo investigar hacia que deportes se estan inclinando las
personas, para planificar la adecuacion de las mismas en Nasua.

» En los primeros 6 meses alcanzar participacion de mercado del
10% de los siguientes segmentos: jubilados y amas de casa.

» Aumentar anualmente un 2% la venta de membrecias.

» Incrementar trimestralmente de un 5% a un 10%, el uso de las
instalaciones en los siguientes horarios de 8a.m. a 12a.m.

» Crear alianzas con instituciones publicas, privadas y federaciones,
para el uso de las instalaciones.

> Incrementar las ventas de en un 2% anual.
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1.2.2.8 Ventajas y distingos competitivos
Las ventajas competitivas del centro deportivo Nasua son:

- Ubicacién del area geografica donde se construira el
proyecto.

- Personal capacitado y de experiencia en el manejo de
grupos y programas de entrenamiento.

- Infraestructura disefiada para la practica deportiva, espacios
amplios, arquitectura agradable y confortable que permite
brindar un servicio de calidad.

- Personal de seguridad para garantizar la tranquilidad de los
clientes.

- Ser el primer centro deportivo recreacional privado para la
gente de Puyo.

- Calidad del servicio debe ser éptima para poder competir

con otro tipo de centro deportivo publico o privado.

1.2.2.9 Base legal y social

Para desarrollar el plan de negocios del Centro Deportivo
Recreacional Nasua es importante cumplir con todos los requisitos para
cumplir con la ley, asi garantizar el correcto funcionamiento y desempefio
del Centro Deportivo Recreacional. A continuacién se realiza un informe
detallado de los pasos a seguir para constituir la empresa, también este
informe hace referencia a la leyes que debe seguir el Centro Deportivo
Recreacional. Se plantean algunos articulos de la Constitucién que van de
la mano con el objetivo de Nasua. Es importante sefialar que para la
realizacion de una excelente base legal y tributaria es necesaria la
contratacion de un abogado para todos los servicios legales que sean
necesarios en el camino hacia la constitucion de la empresa.

Con lo primero que debe iniciarse este plan de negocios en el marco
legal es sefialando lo siguiente: segun el Capitulo Segundo del Derecho al
Buen Vivir, establecido en la Constitucion de la Republica del Ecuador, en
la seccion quinta, en donde habla sobre los Niflos, Nifas vy
adolescentes(Asamblea Nacional, 2010), dice:
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“Art. 45.- Las nifias, nifios y adolescentes gozaran de
los derechos comunes del ser humano, ademas de los
especificos de su edad. El Estado reconocera y garantizara
la vida, incluido el cuidado y proteccion desde la concepcion.
Las nifias, nifios y adolescentes tienen derecho a la
integridad fisica y psiquica; a su identidad, nombre y
ciudadania; a la salud integral y nutricion; a la educacion y
cultura, al deporte y recreacion; a la seguridad social; a tener
una familia y disfrutar de la convivencia familiar y
comunitaria; a la participacion social; al respeto de su
libertad y dignidad; a ser consultados en los asuntos que les
afecten; a educarse de manera prioritaria en su idioma y en
los contextos culturales propios de sus pueblos vy
nacionalidades; y a recibir informacion acerca de sus
progenitores o familiares ausentes, salvo que fuera
perjudicial para su bienestar. El Estado garantizard su
libertad de expresion y asociacion, el funcionamiento libre de
los consejos estudiantiles y demas formas asociativas’.

La Seccion Sexta de la Cultura Fisica y Tiempo Libre de la
Constitucion dice:

“Art: Art. 381.- El Estado protegera, promovera y
coordinard la cultura fisica que comprende el deporte, la
educaciéon fisica y la recreaciébn, como actividades que
contribuyen a la salud, formacién y desarrollo integral de las
personas; impulsara el acceso masivo al deporte y a las
actividades deportivas a nivel formativo, barrial y parroquial;
auspiciara la preparaciéon y participacion de los deportistas
en competencias nacionales e internacionales, que incluyen
los Juegos Olimpicos y Paraolimpicos; y fomentara la
participacion de las personas con discapacidad. El Estado
garantizara los recursos y la infraestructura necesaria para

estas actividades. Los recursos se sujetaran al control
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estatal, rendicion de cuentas y deberan distribuirse de forma
equitativa”.
Para complementar la base legal en la que se fundamenta la
creacion del Centro Deportivo Recreacional Nasua, se plantea:

‘Art. 382.- Se reconoce la autonomia de las
organizaciones deportivas y de la administracion de los
escenarios deportivos y demas instalaciones destinadas a la
practica del deporte, de acuerdo con la ley. Art. 383.- Se
garantiza el derecho de las personas y las colectividades al
tiempo libre, la ampliacion de las condiciones fisicas,
sociales y ambientales para su disfrute, y la promocion de
actividades para el esparcimiento, descanso y desarrollo de

la personalidad”.

1.2.2.10 Constitucién de la Empresa

El primer paso para la constitucion de la empresa es acudir a la
Superintendencia de Compaiiias para reservar el nombre de la empresa y
obtener el certificado.

El siguiente paso es abrir una cuenta de bancaria de "integracién de
capitales" de la compafia y obtener el certificado. Esta cuenta puede ser
abierta en cualquier banco perteneciente al sistema financiero del
nacional. El capital minimos que se requiere es de $800,00 y la cuenta se
abre con $200,00, este valor corresponde al 25% del capital de la
compafiia. Documentos requeridos para apertura de cuentas:

o Copia de cédula de identidad y papeleta
de votacion de los socios de la compafia.

o Carta de la representante legal dirigida al
banco solicitando la apertura de cuenta. En esta carta
se debe indicar el monto con el que se abre la cuenta
y certificado original de la reserva del nombre emitido
por la Superintendencia de Compafias.

El siguiente paso es realizar escrituras de la compafiia en una

notaria del Cantén Pastaza. El tramite se lleva a cabo en 24 horas, tiene
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un valor de $18,00 USD, mas otros gastos y los honorarios de abogado
que representan 982 USD. En total suman por gastos de organizacion
1.000 USD. Los documentos que se requiere son:
e¢Copia de cédula de identidad y certificado de
votacion de los socios de la compafiia.
e Minuta elaborada por el abogado auspiciante.
oE| certificado original de la apertura de cuenta
de integracion de capitales.
eCertificado original de reserva de nombre
emitido por la secretaria general de la

Superintendencia de Compafiias.

1.2.2.11 Propiedad Intelectual
Para el plan de negocios de Nasua, es importante hacer un registro
de marca del mismo en el cual se haga una distincion de los signos y
simbolos. “Constituye marca cualquier signo que pueda por si solo
distinguir los productos o servicios que expende en el mercado, respecto
de otros ya existentes, para lo cual deberd ser susceptible de
representacion gréafica. Beneficios y Derechos que confiere el registro de
una Marca”(IEPI, 2010)
Beneficios y Derechos que confiere el registro de una Marca
o  Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer
uso del signo.
o  Proteccion en toda la Republica Ecuatoriana y
derecho de prioridad en los paises de la Comunidad
Andina de Naciones (Colombia, Pera y Bolivia), dentro
de los primeros seis meses de presentada la solicitud
en nuestro pais.
o Derecho de presentar acciones legales civiles,
penales y administrativas en contra de infractores.

o Desalienta el uso de su marca por los piratas.

23



o  Protege su prioridad del registro de estas marcas en

otras naciones.

o  Permite restringir la importacion de bienes que utilizan

marcas que infringen derechos.

o Derecho de otorgar Licencias a terceros y de cobrar

regalias.

o  Derecho de franquicia su producto o servicio.

o Ceder los derechos sobre su marca a terceros.

o Posibilidad de garantizar un crédito con su marca.

o Alregistrar su marca la convierte en un activo

intangible, el cual en muchas ocasiones llega a

convertirse en el activo mas valioso de su empresa.

1.2.2.12 Anélisis FODA

Tabla 7: Analisis FODA de Nasua.

Fortalezas

Oportunidades

v Ubicacion del centro
deportivo, alrededores verdes,
cercano al centro de la ciudad.
v' Vocacion deportiva del
emprendedor.

v'  Especializacibon en areas
gue el sector publico no tiene.

v' Desarrollo y expansion del
sector urbanistico.

v Centros deportivos y
complejos deportivos publicos no
tienen las instalaciones
adecuadas.

v Promocion de la practica

entidad privada.

v' Personal preparado Yy deportiva por parte del Gobierno.
profesional. v Interés en la préactica
v' Personalizacion en el deportiva con el fin de mejorar el
servicio ofrecido. estilo de vida.
v Instalaciones de disefio v/ Saturacién de las entidades
arquitecténico  innovador vy de caracter publico.
adecuado para la practica v" Uso del tiempo libre en
deportiva. actividades deportivas.
v' Equipamiento y v' Alianza con federaciones
herramientas reglamentarias y deportivas y empresas
de alta calidad. deportivas.
v Posibilidad de implementar
nuevas actividades deportivas.
v. Acceso a compra de
membrecias para formar parte
del centro y uso exclusivo de las
instalaciones.

Debilidades Amenazas
Alto riesgo por ser una Impuestos.

Regulaciones por parte del
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Competencia publica.

Costo por uso.

Escaso personal capacitado
para formar parte del cuerpo de
entrenadores.

Ministerio de Trabajo.

Clima variable.
Consideracion por parte de
las entidades financieras como
un proyecto de alto riesgo.

Matriz FODA

disefio arquitectonico innovador
y adecuado para la préactica
deportiva.

7. Equipamiento y
herramientas reglamentarias y
de alta calidad.

8. Posibilidad de
implementar nuevas actividades
deportivas.

9. Acceso a compra de
membrecias para formar parte
del club y uso exclusivo de las
instalaciones.

Elevada inversion. Area de influencia con

Salida de los jévenes a instalaciones similares.

estudiar en las ciudades

grandes.

Costo de mantenimiento y

conservacion de la.

Infraestructura

Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 8: Matriz FODA de Nasua.

Fortaleza Debilidad
1. Ubicacion del centro 1. Alto riesgo por ser
deportivo, alrededores verdes, una entidad privada.
cercano al centro de la ciudad. 2. Competencia
2. Vocacion deportiva del publica.
emprendedor. 3. Costo por uso.
3. Especializacion en 4. Escaso personal
areas que el sector publico no capacitado para formar
tiene. parte del cuerpo de
4, Personal preparado y entrenadores.
profesional. 5. Elevada inversion.
5. Personalizacion en el 6. Salida de los
servicio ofrecido. jovenes a estudiar en las
6. Instalaciones de ciudades grandes.

7. Costo de
mantenimiento y
conservacion de la
infraestructura.

Oportunidad

1. Desarrollo y
expansion del sector
urbanistico.

2. Centros deportivos y

complejos deportivos publicos
no tienen las instalaciones
adecuadas.

3. Promocién de la
practica deportiva por parte
del Gobierno.

4. Interés en la practica
deportiva con el fin de mejorar
el estilo de vida.

Estrategia FO

1. Involucrar la empresa
con el desarrollo social de la
gente de los alrededores del
centro.

2. Preocuparse porel
mejoramiento de la salud fisica
de los clientes, no solo cuando
estan en el centro deportivo,
sino cuando regresan a sus
casas, a través de programas
de control de peso y nutricion.
3. Promover alianzas con
escuelas y colegios para que

5. Saturacion de gente | nifios (a) y jovenes realicen
en las entidades de caracter | actividades deportivas
publico. extracurriculares.

6. Uso del tiempo libre

Estrategia DO
1. Realizar  alianzas

estratégicas con empresas
privadas y entidades publicas
para reducir costos
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en actividades deportivas.

7. Alianza con
federaciones deportivas 'y
empresas deportivas.

Amenaza Estrategias FA Estrategias DA

1. Impuestos. 1. Mejora e innovacion 1. Plantear un
2. Regulaciones por | continua de los servicios proyecto rentable para
parte del Ministerio de | prestados por parte del centro reducir el riesgo de
Trabajo. deportivo. inversion.

3. Clima variable.

4. Consideracion por

parte de las entidades
financieras como un proyecto
de alto riesgo.

5. Area de influencia con
instalaciones similares.

Fuente: Elaboracién propia.

1.2.3 Clientes y tamafio de mercado

El presente plan de negocio del centro deportivo recreacional
Nasua demandd de una investigacion de mercados para identificar los
clientes, demostrar la factibilidad de dicho plan a realizarse en la ciudad
de Puyo y la proyeccion a incrementar mas servicios deportivos en el
centro.

El alcance geogréafico de la muestra se ajusta a la poblacién de la
ciudad de Puyo, provincia de Pastaza. La ciudad del Puyo es la capital de
la provincia y forma parte del canton Pastaza, que segun el Gltimo censo
realizado por el INEC tiene una poblacién de "62016 habitantes,
comprendido por 31.093 mujeres y por 30.923 hombres"(INEC, 2010). En
esta investigacion se recogi6 informacion importante como: preferencias
deportivas, tiempos de ejercitacion, dias dedicados al ejercicio, etc. Datos
gue nos permiten tener una vision amplia sobre las necesidades que los
clientes buscan que sean satisfechas por un centro deportivo y cuéles son
sus preferencias deportivas.

El crecimiento poblacional de la ciudad del Puyo es de "3,5%,
siendo la tercera ciudad con mayor densidad poblacional del
Ecuador'(Heras, 2010). Esto representa un potencial mercado de
oportunidades. Otros datos a tomar en cuenta son los publicados en un
estudio del INEC, donde se plantea la "Distribucion porcentual de la
poblacion que practica deportes segun la region, se estima que en la
Amazonia, 166007 personas practican algun deporte un 40%, mientras
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que en la Sierra y en la Costa, se estima que un 36,4% y un 26,5%
respectivamente, practican algun deporte"(INEC, 2010)

La poblacion de la provincia de Pastaza, en la siguiente tabla esta
distribuida de la siguiente manera, por edad y por sexo en la siguiente
tabla.

Tabla 9: Distribucion de la poblacion de la provincia de Pastaza por

edades y sexo.

Total Area urbana
Grel:jg_?jsesde Sexo de la poblacién Sexo de la poblacién
Total Hombre Mujer Total Hombre Muijer

Menores de 1

afio 2.058 1.056 1.002 756 399 357
De 1 a 4 afios 8.672 4.386 4.286 3.068 1.540 1.528
De 5 a 9 afios 11.013 5.509 5.504 3.989 1.975 2.014
De 10 a 14 afios 10.208 5.140 5.068 4.037 2.036 2.001
De 15 a 19 afios 9.248 4.836 4.412 4.084 2.015 2.069
De 20 a 24 afios 7.519 3.810 3.709 3.630 1.743 1.887
De 25 a 29 afios 6.722 3.279 3.443 3.263 1.552 1.711
De 30 a 34 afios 5.699 2.783 2.916 2.689 1.256 1.433
De 35 a 39 afios 5.008 2.478 2.530 2.436 1.138 1.298
De 40 a 44 afios 3.907 1.954 1.953 2.030 977 1.053
De 45 a 49 afos 3.464 1.714 1.750 1.822 864 958
De 50 a 54 afios 2.764 1.376 1.388 1.463 716 747
De 55 a 59 afios 2.150 1.121 1.029 1.043 531 512
De 60 a 64 afios 1.785 923 862 826 440 386
De 65 a 69 afios 1.413 701 712 629 310 319
De 70 a 74 afios 928 493 435 448 230 218
De 75 a 79 afios 603 325 278 286 145 141
De 80 a 84 afios 443 201 242 227 91 136
De 85 a 89 afios 212 115 97 125 71 54
De 90 a 94 afios 79 36 43 52 25 27
De 95 a 99 afios 27 17 10 18 11 7
100 aflos y mas 11 7 4 6 5 1

Fuente: Censo Nacional de poblacién y vivienda 2010.

La poblacion que interesa al plan de negocios es el numero de
habitantes del area urbana del cantén Pastaza, con una poblacién de
27323 habitantes, dividido en 13268 hombres y 14055 mujeres (INEC,
2010).
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Otro informe del INEC analiza las horas dedicadas a la préactica
deportiva a nivel nacional, en la siguiente imagen se muestra que:

Grafico 2: Analisis de la industria Porter

.ll Horas semanales dedicada a deportes por edad

Los adultos mayores son los que mas tiempo le dedican a realizar deportes con 4,93 horas a la semana.

Acciescentesy jdvenez (122 19]  Aduite: jévenes (20 229) Adultes meeio: (30 3 43) Adultez (55 3 84 Acuitoz Mayares (+63)

Ha: edia —
Fuente: Encuests Nacians! de Emples, Desemples y Subem piea (Modula UT - ENEMDU Junio 2010 ¢ Junie 2012)

Fuente: INEC 2010 - 2012.

El enfoque del centro deportivo recreacional también se dirige a un
nicho de mercado abandonado, que son las personas de la tercera edad.
Ellos representan la el segmento primario para el programa de natacion y
alquiler del servicio debido a que la actividad de la natacion representa un
medio de rehabilitacion para su cuerpo. En el Ecuador "se observé que el
grupo de 65 aflos y mas rebasa a los demas grupos en la practica
deportiva"(INEC, 2010)

La poblacién que se estudid como grupo objetivo comprende los
dos géneros, hombres de 12 a 60 afios y mujeres de 12 a 60 afios.

El universo y la muestra fueron tomados de los habitantes de la
parroquia Puyo, segun el INEC el Puyo, en el censo del 2010 registro una
poblacién de 27323 habitantes. De este total de habitantes se calculo el
tamafo de la muestra empleando el método de muestreo aleatorio simple
por poblacion finita.

n= 72 NXpxqg

2 2
i x(N-1)+Z xpxq

Dénde:
n= Tamano de la muestra

N= Tamairio total de la poblacion, nimero de la poblacion objetivo
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Z= Valor correspondiente a la distribucion de Gauss. Valor de
confianza elegido. Nivel de confianza elegido 95% para un Z de
1,96.
p= Prevalencia esperada del parametro a evaluar. Si se desconoce
se aplica (p=0.5)
g= 1- p (si p= 30%; q= 70%) por p=50% q=50%
i= Error que se prevé cometer. Para este caso se trabajara con error
del 5%

A continuacién en la siguiente tabla se muestran los datos para la

obtencién de la muestra.

Tabla 10. Datos para obtener la muestra

Valor Parametro
27323 N
0,5 P
0,5 Q
0,05 I
1,96 z
379

El nimero de encuestas que se realizo fueron 379, a la poblaciéon

seleccionada.

1.2.3.1 Objetivos del estudio de mercado

Es muy importante definir los objetivos de la investigacion de
mercados, esto permite tener claro que queremos obtener de esta
investigacién y que es lo que buscamos descubrir.

El servicio que ofrece el centro deportivo Nasua es nuevo para la
ciudad de Puyo. Por lo tanto es necesario evaluar la informacion que
conviene al negocio. Los objetivos que debe cumplir la esta investigacion

son los siguientes:
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Objetivo general:

v Conocer el volumen de mercado potencial para el
negocio y el perfil de los clientes para el negocio del centro
deportivo recreacional Nasua y con esta informacién comenzar la
planeacion de marketing.

Objetivos especificos:

v Investigar las perspectivas del potencial cliente hacia los
servicios deportivos existentes y futuros.

v Permite caracterizar a los competidores y a través de esto
poder plantear una estrategia.

v Medir la actitud de los clientes hacia un nuevo servicio.

v Definir qué servicios son los que debe ofrecer al inicio en el
centro.

v Determinar que otros deportes se pueden ofrecer segun los
gustos del cliente.

v Identificar los segmentos de mercado a los que se dirige el
negocio.

v Caracterizar el comportamiento de los posibles usuarios.

v Poder establecer precios del servicio.

v Servir de base, en la proporcion de informacion para

proyectar los estados financieros y el flujo de caja del proyecto.

1.2.3.2 Resultados de la encuesta’
La encuesta es una encuesta descriptiva, la cual ayudara a definir

la realidad a la que se enfrenta el proyecto y mide la factibilidad del
mismo. Mediante la encuesta se recolectara los datos necesarios para
facilitar la aplicacion de las variables que se plantean en el proyecto.

La encuesta que se realizd es una encuesta de preguntas
cerradas, de ordenamiento y respuesta multiple en la se analizo las
caracteristicas del mercado y las preferencias del mercado.

Se planted un cuestionario claro y conciso, con explicaciones en

algunas preguntas para facilitar las repuestas del entrevistado.

'Revisar anexo No.7. Tabulacién y graficos estadisticos de encuesta.
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Para el andlisis de la demanda se tomo en consideracion los datos
obtenido en la encuesta realizada. Con estos datos se estima si este
mercado representa un mercado rentable para el negocio del centro
deportivo recreacional. Se presentan los resultados mas importantes
obtenidos en la encuesta:

elLa encuesta se realiz6 sobre una muestra de 379, pero al

segmentarse por personas que practican algun deporte la muestra
de redujo a 235 encuestados.

oEl 72% cree necesaria la creacion de un centro deportivo.

oEl 75% estaria dispuesto a adquirir una membrecia para
hacer uso de las instalaciones del centro deportivo.

eY un 59% inscribiria a sus hijos en los programas continuos
del centro deportivo.

oEl 40% de las personas practica al menos 30 minutos el
deporte que les gusta.

oEl 28% de las personas practican futbol y el 9% practica
natacion.

oEl 37% de encuestados dice que el deporte que mas les
gusta practicar es el fatbol y en segundo lugar el que mas
les gusta practicar es la natacion con 17%.

oEl 77% dice que los complejos deportivos ya existentes no
cuentan con las instalaciones adecuadas para la practica
deportiva.

eCon los datos obtenidos en la investigacién de mercados, se
decidi6 alcanzar una participacion de mercado del 40%.
Informacién que permitiria estimar los ingresos a futuro del

proyecto.

1.2.4 Competencia
La competencia en el mercado de centros deportivo es muy baja. El
centro deportivo recreacional Nasua no tiene competencia directa. Pero si

competencia indirecta, es decir que aunque se dirigen a un mismo
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segmento de mercado y buscan satisfacer necesidades similares o

parecidas a las que ofrece el centro.

La competencia indirecta de Nasau son los complejos deportivos

publicos de la ciudad, como son: el complejo Intipungo, complejo libertad

o Morete Puyo, Complejo el Dorado, complejo México.

Tabla 11: Ventajas y desventajas de la competencia.

Competidor Ubicacién Servicios Precios Ventaja Desventaja
Complejo Barrio Cancha de | La hora | El precio por hora de | Falta de cuidado
Intipungo Cumanda fatbol 8, de | $5,00 alquiler. de las

césped délares. instalaciones.
sintético / Venta de
Dos canchas bebidas
de alcohdlicas.
ecuavoley, Sanitarios
de arena. / destruidos y
dos de deshaceos.
basquet. Alquiler de horas
no se ajusta a
las horas
requeridas por el
usuario.
Complejo Barrio Cancha de | La hora | EL precio por hora | Sanitarios
Libertas 0 | Libertad indoor. De | $3,00 de alquiler. | destruidos y
Morete Puyo arena. / 2 | dolares. Toboganes y piscina. | deshaceos.
canchas de Alquiler de horas
tenis, de no se ajusta a
cemento. [/ las horas
Dos canchas requeridas por el
de usuario. Muchas
ecuavoley, veces hay
de arna. personas
usando las
instalaciones
gratuitamente 'y
no respetan el
uso de los
demas.
Complejo el | Barrio el | Cancha de | La hora | El precio por hora de | Falta de cuidado
Dorado Dorado. fatbol 8, de | $5,00 alquiler. de las
césped dolares. instalaciones.

sintético /
Dos canchas
de

Venta de
bebidas

alcohdlicas.
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ecuavoley, Sanitarios
de arena. / destruidos y
dos de deshaceos.
basquet Alquiler de horas
no se ajusta a
las horas
requeridas por el
usuario.
Complejo Barrio México | Cancha de | La hora | El precio por hora de | Mal estado de
México fatbol 7, de | $5,00 alquiler. las canchas,
césped dolares. llenas de huecos
sintético.  / y agua.
Cancha de Instalaciones
basquet de totalmente
cemento. destruidas.
Sanitarios en
mal estado.

Fuente: Elaboracién propia.

Estos complejos deportivos no ofrecen los mismos servicios que

ofrecer4 el centro deportivo recreacional Nasua. No hay programas

continuos de clases deportivas,

no hay servicios complementarios

satisfactorios y mucho menos la preocupacién por el usuario, tanto en la

seguridad al momento de usar las instalaciones, como la comodidad de ir

a practicar un deporte.

1.3 Plan de Mercadeo

1.3.1 Plan de ventas

Se tiene previsto iniciar las venas el 12 de mayo del 2016. En la

siguiente tabla se presenta la proyeccion estimada de ventas, con un

margen de 2% de crecimiento anual en un escenario normal.
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Tabla 12: Plan de Ventas

ggll\l%:iEDsORAS *CAP. ANO 1 ANO ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO6 | ANO7 | ANOS8 ANO | ANO 10
INST. 0, [ 0 0, 0, 0, 0 [ ) 0,
DE INGRESO (40%) 2(42%) (44%) (46%) (48%) (50%) | (52%) | (54%) | 9(56%) | (58%)
ALQUILER
CANCHA DE
FUTBOL 4680 1872 1966 2059 2153 2246 2340 2434 2527 2621| 2714
PROGRAMA
NEF 11520 4608 4838 5069 5299 5530 5760 5990 6221 6451 | 6682
ALQUILER
PISCINA 16704 6682 7016 7350 7684 8018 8352 8686 9020 9354 | 9688
PROGRAMA
NEN 11520 4608 4838 5069 5299 5530 5760 5990 6221 6451 | 6682
MEMBRESIAS
ORO 100 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58
MEMBRESIAS
PLATA 200 80 84 88 92 96 100 104 108 112 116
MEMBRESIAS
BRONCE 320 128 134 141 147 154 160 166 173 179 186
UNIDADES PRECIO
GENERADORAS / ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO6 | ANO7 | ANO8 | ANO9 | ANO 10
DE INGRESO VALOR
ALQUILER
CANCHA DE
FUTBOL $8 $14.976 $15.725 $16.474 $17.222 $17.971 $18.720 | $19.469 | $20.218 | $20.966 $21.715
PROGRAMA
NEF $ 15 $69.120 $72.576 $76.032 $79.488 $ 82.944 $ 86.400 $ 89.856 $93.312 $96.768 $100.224
ALQUILER
PISCINA $5 $33.408 $35.078 $36.749 $38.419 $40.090 | $41.760 | $43.430 | $45.101 | $46.771 $ 48.442
PROGRAMA
NEN $ 19 $ 87.552 $91.930 $96.307 $ 100.685 $105.062 | $109.440 | $113.818 | $118.195 | $ 122.573 $126.950
MEMBRESIAS
ORO $ 100 $ 4.000 $4.200 $ 4.400 $ 4.600 $ 4.800 $ 5.000 $5.200 $ 5.400 $ 5.600 $5.800
MEMBRESIAS
PLATA $ 85 $ 6.800 $7.140 $7.480 $7.820 $8.160 $ 8.500 $ 8.840 $9.180 $9.520 $9.860
MEMBRESIAS
BRONCE $70 $ 8.960 $9.408 $9.856 $10.304 $10.752 $11.200 | $11.648 | $12.096 | $12.544 $12.992
$224.816 $224.816 $224.816 $224.816 $224.816 | $281.020 | $292.261 | $303.502 | $314.742 $325.983
*Capacidad Instalada
Fuente: Elaboracién Propia
1.3.2 Estrategia de Precio
El precio se determind de acuerdo a las encuestas y al andlisis del
precio de la competencia. El andlisis financiero se realiza en base a las
horas uso que seran el determinante de la factibilidad del proyecto.
En la siguiente tabla se presentan los precios establecidos:
Tabla 13: Precios
SERVICIO PRECIO TIEMPO DE puracion | CUPOSX CUI;SAOS CURSOS
PROGRAMADOS ENTRENAMIENTO DEL CURSO CURSO MES
PROGRAMA NEF S 15,00 1/30 HORA 1 MES 16 3 60
PROGRAMA NEN S 19,00 1 HORA 1 MES 12 4 80
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) CUPOS
MEMBRECIAS PRECIO TIEMPO | TRIMESTRALE
ORO $ 100,00 | 3 MESES 25
PLATA $ 85,00 | 3 MESES 50
BRONCE $ 70,00 | 3 MESES 80
PERSONAS HORAS
ALQUILER DE INSTALACIONES | PRECIO X TIEMPO | DISPONIBLES X
HORA DIA
CANCHA DE FUTBOL $ 8,00 16 1 HORA 13
PISCINA $ 5,00 12 1 HORA 4

Fuente: Elaboracién Propia

1.3.3 Estrategias de venta
Se plantearan 3 estrategias de venta:

1. Efectividad en la comunicacion y el mensaje, es decir crear una
campafa publicitaria que llegue al segmento adecuado y en el
lugar adecuado.

2. Cumplir con lo que prometemos, siempre mantener Ila
diferenciacion como un credo, y brindar el servicio con el mejor
talento humano y las mejores instalaciones.

3. Servicio pos-venta, preocuparnos por el usuario desde que
entra hasta cuando llega a su casa y en cada momento

recordarle que estamos junto a él.

1.3.4 Distribucion y puntos de venta

Nasua es un centro deportivo que vende servicios, por lo tanto no
es necesario un canal de distribucion o una estrategia. Es importante
disefiar puntos estratégicos de venta de los servicios. En primer lugar los
servicios de Nasua se pueden adquirir en las ubicaciones del mismo. Otra
opcion es colocar un stand de ventas en las afueras del Banco del
Pichincha y del Banco de Guayaquil. La tercera opcion para quienes
quieran adquirir los servicios es un stand que se colocara en el centro de

cultura y deportes del Municipio del Canton Pastaza.
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Estos sitios son estratégicos, por la afluencia de la gente y por la
seguridad de los mismos.

1.3.5 Promocion del producto o servicio

Tomando en cuenta que se compite con complejos que no cobran
por sus servicios o0 el costo es minimo. La promocion de Nasua estara
enfocada en el tiempo de uso, en la calidad del servicio e instalaciones, y
no en el precio.

Se hard promociones basadas en la ocupacién, es decir por mas
veces que alquilen o por las veces que participen en torneos dentro del
centro, se hard descuentos o regalos de tiempo extra. Lo importante es

que la ocupacion de las horas este al tope para generar utilidad.

1.3.6 Publicidad

La publicidad que se manejara sera informal y sobria, a la vez que
jovial y entretenida. Trimestralmente se realizara lanzamiento de nuevos
torneos, para diferentes sectores. Que seran promocionados en medios
digitales, redes sociales y en medios masivos, los mismos torneos
servirdn de promocion del centro.

Se abrirda una cuenta de facebook y twitter para promocionar los
servicios deportivos, ademas de hacer sitios interactivos donde se puede
conocer las actividades del centro, tips de salud, nutricidon y rutinas de
ejercicios. En estas redes sociales se podra realizar reservas y
contrataciones. Ademas se hara publicidad en medios masivos de la
ciudad como radio y prensa.

El plan de medios masivos sera: un spot televisivo de 30 segundos,
transmitido por el canal Sonovision de la ciudad de Puyo. Sera pautado
todos los dias a las 19h00 durante el noticiero. Esta pauta publicitaria
tendra la duracion de tres meses. En la radio, se pautara durante 30
segundos los dias domingos, y anuncios durante el programa deportivo
de la una de la tarde. Ademas, se podria hacer uso de todos los medios

publicitarios posibles para afianzar la marca en la mente de los
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pobladores difundiendo la apertura de este nuevo centro recreacional y
deportivo.

Para la etapa de lanzamiento de Nasua se manejara un plan de
medios publicitarios de tres meses. A partir de los tres meses se
realizaran un plan de medios mensual solo de 50 pautas en radio y 20 en
television. También es importante buscar auspicios y patrocinadores para
promocionar eventos deportivos dentro del centro. Sera importante buscar
alianzas con marcas deportivas, con instituciones publicas y privadas para
mejorar y ampliar los servicios.

Para la creacion de la campafa publicitaria es importante la
realizacion de un brief publicitario. EI mismo que se planteara de la
siguiente manera, este definira el posicionamiento de Nasua:

> Reasonwhy?
Porque Nasua es el Unico centro deportivo recreacional de
Puyo, que ofrece servicios deportivos satisfaciendo
necesidades de ocio sano, divertido y de calidad.
<> Posicionamiento
Primer centro deportivo recreacional de la ciudad de Puyo.
<> Slogan
Vive deportivo
1.3.7 Plan de introduccién al mercado

El dia del lanzamiento se hara un evento deportivo con estrellas del
futbol nacional y de la natacion, conjuntamente con recocidos deportistas
de la provincia. En este evento se colocara stand de publicidad y ventas
de membrecias y cupos para los programas continuos.

Tabla 14: Presupuesto invitacion a deportistas profesionales.

Ndmero Costo por Valor
Invitacion a deportista de b
. persona Total
asistentes
Traslado 15 10 150
Hospedaje por dos

noches 30 450
Comida 50 750
Bebidas y otros 15 225
TOTAL 1575

37



Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 15: Presupuestos de stand y material POP.

: . Valor

Material Cantidad | Valor U. Total
Stand 2 150 300
Flayers 1000 0,02 20
Stickers 1000 0,05 50
Toma todo 1000 0,5 500
Ficha de inscripcion y membrecia 300 0,1 30
TOTAL 900

Fuente: Elaboracién propia.

1.4 Anélisis del técnico del servicio
1.4.1 Produccién y operaciones
El centro deportivo funcionara 6h00 hasta las 22h30 de las cuales
15 horas son dedicadas a brindar los servicios, 1 hora se dedicara a
limpieza del centro y otra hora a alimentacion del personal.
a) De 06h00 a.m. a 13h00 p.m. se hace uso de las
instalaciones en las actividades que correspondan.
b) De 13h00 p.m. a 14h00 p.m. hora de comida del
personal. Pero el centro sigue funcionando en alquiler de servicios.
c)De 22h00 p.m. a 22h30 p.m. se realiza una limpieza general
de todos los servicios.
1.4.1.1 Proceso operativo
El sistema y proceso de operaciones del centro deportivo
recreacional Nasua esta conformado por cinco etapas en el éarea
administrativa:
1. Recepcidn de fichas de inscripcién, alquiler o renta.
2. Validacién de la inscripcion, hora de alquiler o renta.
A través de un sistema computarizado se validara la
inscripcion, es decir se observara si existe
disponibilidad de cupos en el horario.
Uso de instalaciones.

Finalizacion de servicio.
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5. Cancelacion por el servicio.

1.4.2 Especificaciones del servicio

El centro deportivo recreacional Nasua estd enfocado en brindar
servicios deportivos con programas continuos o clases en cuatro ramas
deportivas como son: fatbol y natacion. EI centro deportivo recreacional
vende: 1) servicio mensual de los programas continuos NEF y NEN. y 2)
horas de alquiler de las instalaciones del centro.3) membrecias
trimestrales. Ademas, Nasua también organiza eventos deportivos
trimestrales para diferentes categorias ya sea: empresarial, escolar,
colegial, universitarios, femenino, masculino, etc.

El centro deportivo permanecera abierto al publico de 6am a 22pm,
de lunes a domingo. Dentro de este horario se destinaran una media hora
para limpieza y mantenimiento, a partir de las 22h00 a 22:30 pm, y un dia
al mes se realiza limpieza y mantenimiento de piscina. Al terminar cada
hora de uso de las instalaciones, el equipo de mantenimiento y limpieza
deberd higienizar las instalaciones como son canchas, piscina y bafios.

Las instalaciones del centro deportivo se caracterizan por un
concepto innovador en el disefio y la arquitectura, siempre preocupados
porque sean instalaciones seguras, confortables y limpias, para la
satisfaccion de los usuarios. La extension total del area donde se ubicara
el centro deportivo es de 3 hectareas, es decir 30000 m2 para la
distribucién de las canchas e instalaciones. Con un sistema de alumbrado
global y cerramiento natural, con diferentes senderos para el uso y
distraccion de los usuarios.

Es importante que las canchas y sus dimensiones tengan relacion
con las canchas reglamentarias para cada deporte y que los servicios

complementarios abastezcan al nimero de usuarios por hora del centro.
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Tabla 16: Especificacidén de construccion y materiales.

semiolimpica

Layout Especificaciones de construccién y desempefio
Cancha de fatbol e Cancha de futbol8.
e Dimensiones de 60 x 30 m2.
e Hormigon: relleno, contra piso y colocacién de
césped.
e Césped sintético con rafia de polietileno, filtro UV,
latex de alta resistencia.
e EIl césped tiene una altura de 50mm y 3/4 de
grosor.
e Arcos de estructura metalica resistente, redes y
movibles.
e Tiempo de durabilidad por desgaste 10 afios.
Piscina ¢ Reglamentaria 50m x 21m.

e Hormigon: losa, fundicion, hierro, ceramica.
e Equipos para funcionamiento de piscina: filtros,
bombas, cloro, sulfato de cobre, aspiradora.

e Garantia 10 afios.

Administracion

d) Areade 50m2

e) Hormigon.

Mantenimiento

f) Areade 20m2

Vestidores,

y duchas.

bafios

g) Areade 80m

Fuente: Elaboracién propia.

1.4.3 Descripcién del proceso de produccion

a.

- 0o 2 o T

L

Recepcion del cliente o usuario.

Solicitar informacion del servicio requerido por el cliente.

Entregar la

informacion del servicio que se ofrece.

Revisar cupos y horarios para el servicio deseado.

Entrega de ficha para inscripcion.

Llenar ficha por parte del usuario.

Registrar ficha. Recaudar pago de mensualidad de

inscripcion.

Brindar informacién sobre uso de instalaciones.
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Inicio de actividad monitoreada por personal a cargo.

5 minutos antes de la finalizacion del servicio, encuesta al
usuario por personal a cargo.

El personal a cargo dirige al usuario al finalizar el servicio al
area de bafos, duchas y vestidores.

Finalmente si el usuario esta alquilando o rentando tiempo
en la cancha se le ofrece formar parte del centro adquiriendo
una membrecia.

Cancelacion.
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1.4.4 Diagrama de flujo del proceso

llustracién 2: Diagrama de flujo de proceso.

Recepcion del cliente

v

v

v

Solicitar informacion Entrega de informacion

sobre el servicio que sobre el servicio que se

desea el cliente. ofrece

Revision de cupos Monitoreado por
y horarios parael  [¢ personal de

servicio solicitado

recepcion.

/

Llenar ficha, por parte

del cliente.

Recaudar pago por
» Recibir ficha e inscribir SR

T

| o

inscripcidn de

cliente.
programa mensual.

v

L

Brindar toda la informacion
necesaria para que el cliente haga un
uso adecuado de las instalaciones.

v

Inicio de la actividad <> Monitoreado por el

durante 2 horas. personal acargo

y

v

Encuesta al usuario

v v

Dirigir al cliente al drea Dirigir al cliente al bar.
de bafos, duchas y
vestidores.

Finalmente si el usuario esta

alquilando o rentando Cancelar el
tiempo en la cancha se le —_— servicio por
ofrece formar parte del renta o alquiler

centro adquiriendo una

membrecia.

Monitoreado por
personal de

recepcion.
42



Fuente: Elaboracién propia.

1.4.5 Caracteristicas de la tecnologia

La tecnologia es en la actualidad una nueva fuerza para el
desarrollo laboral dentro d las organizaciones. La tecnologia debe ayudar
a las organizaciones a hacer procesos mas rapidos y a la especializacion
de los procesos. Nasua juega un papel importante. Primero permitirian
desarrollar procesos mas rapidos y eficientes; segundo el control de la
informacion dejaria de ser complejo y permitird mejor registro de la
actividades.

La adopcion de una herramienta tecnoldgica debe tener en cuenta
las necesidades de la empresa y los objetivos de la misma. Para el centro
deportivo recreacional Nasua es importante tener un registro de las horas
y el nimero de usuarios que utilizan esos horarios, por lo que es
necesario un sistema computarizado de registro y contabilidad.

Este sistema permitira que se obtenga informacion relevante de
cada uno de nuestros clientes, con la que se evaluara su desempefio
dentro del centro y ademas su calificacion como cliente, en relacion pagos
y uso de instalaciones.

1.4.6 Equipos e instalaciones

Nasua cuenta con un é&rea de 30000 m2 distribuido en
instalaciones y espacios verdes. Un centro deportivo que cuenta con
inmejorables medios y equipamiento para el desempefioc maximo del
usuario. Ademas de accesos por todos los medios de transporte.

Los metros de construccion de las instalaciones de Nasua son de

17535 m2 de area de construccion que comprende lo siguiente:

a) Canchas 3580 m2

b) Circulacion y jardineria 500 m2

C) Administracion y servicios complementarios 150 m2
Total area de construccién 4230 m2
Area verde 25270 m2

(A largo plazo expansion)
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La distribucion de las canchas es la siguiente:
1. Cancha de Futbol 8

Dimensiones

Material

Areade

construcciéon

Equipamiento

60 x 30 metros

Relleno piedra, contra
piso concreto, césped

sintético

2350 m2

4 Arcos

10 pares de
guantes de
arquero

30 balones # 5.
20 balones #4.
20 Conos

16 Palos

20 Llantas

16 Cuerdas

2. Piscina semi-olimpica

Dimensiones

Material

Areade

construccion

Equipamiento

50 x 21 m2

Hormigon: losa,
fundicion, hierro,

ceramica.

580m2

Equipos para
funcionamiento
de piscina:
filtros, bombas,
cloro, sulfato de
cobre,
aspiradora.
Bafios y duchas.
Flotadores,

tablas, pelotas.

Administracion y servicios complementarios

o El area de administracion comprende: recepcion,

oficinas, salon de eventos y conferencias.
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Instalacion Dimensiones Material Equipamiento

o Oficinasy | 50 m2 Hormigén en Computadoras, internet
recepcion columnas y pare des. | WIFI, sillas, escritorios,
Techos de estructura | papeleria, archivadores,

metalica, ceramica, retroproyector.
pintura.
o El 4rea de servicios complementarios comprende:

gimnasio, bafios, vestidores y duchas, bar, mantenimiento y

parqueadero.
Instalacion Dimensiones Material Equipamiento
Hormigoén en Escobas, palas,
. Area de 20 m2 columnas y pare machetes, moto guadafia,
mantenimiento des. Techos de manguera, maquina de
estructura lavado a presion, cloro,
o Vestidores, 80 m2 metalica, desinfectante, basureros.
bafos, duchas. cerdmica, pintura. | Equipamiento de aseo
personal por
dispensadores.

El parqueadero es una zona libre que se ubica en el frente del
centro, esta elaborado con ripio regado, para abaratar costos. El
equipamiento total del centro termina con la iluminacion, jardineria y cerco

natural que se construird como primera etapa del proyecto.

1.4.7 Proveedores
Los proveedores del equipamiento del centro deportivo deben

cumplir las siguientes caracteristicas:

Precios y condiciones de pago favorables.
Los materiales idoneos.
La estandarizacion de las compras.

El mantenimiento de la calidad.

AU NEE N NN

El ajuste a las necesidades en el tiempo.
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v Andlisis de los nuevos materiales y tecnologias de
fabricacion.

Para el equipamiento de Nasua se ha seleccionado tres

importadores directos de equipos deportivos como son:

eGlobal Sport Ltda.http://www.globalsportgol.com/.-empresa

colombiana, con 35 afos en la industria deportiva.

e Unisportwww.unisportsichel.com.- empresa ecuatoriana, con

15 afios en la industria.

eFivecont CIA. Ltda. http://futbolcity.com.ec/venta-de-cesped-

sintetico-2/ .- proveedor de césped sintético en Ecuador.
La seleccibn de los proveedores se realizara& mediante una
evaluacion y votacion por parte de quienes conformen el éarea

administrativa de Nasua.

1.4.8 Manejo de inventarios

El inventario de Nasua comprende los siguientes objetivos:

a) Conocer con exactitud los bienes de la organizacion.

b) Llevar el control del uso de los bienes materiales y equipo,

controlando la cantidad y la calidad de los mismos.

C) Conocer la importancia que tiene cada uno de los bienes

para el proposito por el que fue adquirido.

d) Tener control de los bienes que salen y entran a bodega.

e) Asignar responsabilidades al personal que hace uso de los

materiales y equipos.

f) Vigilar el buen uso del bien.

El proceso de inventario se llamara NasuaEN y NasuaSA es decir
un proceso de control de entradas y salidas de los materiales y equipos
de almacén o bodega. A través de un sistema computarizado, se
implementara un codigo para cada elemento, asi se contabilizara las
salidas y entradas de los mismos. Ademas que se debe realizar al fin de

mes una evaluacion de los elementos deportivos por parte de los
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entrenadores de cada uno de los deportes. La salida y entrada de los

elementos estara a cargo de los entrenadores.

llustracidn 3: Registro de Nasua in y Nasuaout de elementos deportivos

Elemento | Salida/Fecha | Entrada/Fecha | Encargado

deportivo

Registro de
estado

MB|B|R|M|D

MB|B|R|M|D

MB.- muy bueno B.- bueno R.-regular M.- malo D.- descartar

1.4.9 Distribucién de espacios

Gréfico 3: Distribucién de Centro Deportivo Nasua

-

O: Parqueaderos
R: Recepcion
AD: Administracion

D: Acceso a instalaciones
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N: Servicios sanitarios, vestidores y duchas

F: Cancha de futbol 8

P: Piscina semiolimpica

M: Area de mantenimiento, higiene y bodega de herramientas

M1: Bodega de almacenamiento para equipamiento deportivo

L: Graderio

— Acceso a canchas y servicios de Nasua

N— Ingreso a canchas, so6lo deportistas y entrenadores

1.4.10 Cadenas de valor y funcionamiento

La cadena de valor o funcionamiento de Nasua se base en brindar

servicios deportivos. Se ha tomado como referencia la teoria de

SERVUCCION?, que ofrece los elementos para estructurar una cadena de

valor basada en la prestacién de servicios.

llustracion 4: Cadena de valor de Nasua.

ACTIVVIDANFES PRINMARIAS

MARKETING PERSONAL DE
Y VENTAS CONTACTO

>

SOPORTE FiSICO
HABILIDADES

>

PRESTACIONES Y
POS VENTA

| ACTIVVIDADFES APNYN

L\ L

Fuente: Elaboracién propia.

’EIGLIER PIERRE - LANGEARD. SERVUCCION: Marketing de servicios, McGraw Hill, 1997, Madrid,

Espafa.
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Las actividades primarias comprenden cuatro puntos clave para
cumplir con las expectativas del cliente y satisfacer sus necesidades.
Como anteriormente se planted dentro de las ventajas competitivas que,
la calidad del servicio debe ser Optima para poder competir con otro tipo
de centros deportivos publico o privado. Es importante que:

« EI marketing y las ventas.- deben ir enfocadas al target
indicado, en el lugar indicado. Es decir que todas las estrategias
tanto de ventas, promocionales y publicitarias deben conseguir
persuadir a aquellas personas que quieren practicar deportes.
Ademas el marketing debe encargarse de estudiar constantemente
las necesidades que presentan los clientes, nuevas tendencias
deportivas, etc.

« El personal de contacto.- es clave en la interaccion con el
cliente, ya que este lo acompafara desde su llegada al centro para
adquirir un servicio y en el momento de culminacion de cualquier
actividad que el cliente lleve a cabo dentro del centro. Es el
encargado de hacerle vivir al cliente una experiencia extraordinaria,
a parir de la llegada del cliente al centro deportivo. Este personal
esta conformado por personal de ventas que se ubicara en
recepcion y por el cuerpo de entrenadores. Las personas que
conformen este equipo seran quienes dicten la percepcion de
Nasua en el mercado.

«El soporte fisico y habilidades.- deben regirse por la
innovacion y la eficiencia. Principalmente en este punto entrarian
los formatos y procesos de inscripcion y el registro de los clientes.
La premisa es reducir los tiempos que el cliente requiere para
inscribirse y para adquirir la informacion de lo que esta adquiriendo.

= Prestaciones y posventa es este punto es importante

mantener a Nasua atenta a los cambios en los deseos y

necesidades de los clientes. Nasua siempre debe brindar una

experiencia de mayor valor siempre manteniendo el enfoque de la

prestacion que se oferta para un target definido. El servicio
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posventa debe mantenerse al tanto del cliente, crear fidelizacion,

seguimiento de quejas y analisis de resultados.

Las actividades de apoyo deben crear el escenario propicio para
que las actividades primarias se desenvuelvan sin ningun inconveniente.

X Gestidn estratégica y gestion de calidad.- comprende
gerencia, departamento de marketing, departamento administrativo
y departamento deportivo. Estos departamentos estdn encargados
de configurar y estructurar las estrategias, la creacion de las
mismas debe ser una tarea conjunta y deben enfocarse en
construir una cultura al servicio del cliente. La toma de decisiones
por ende se convierte en labor de todos, donde todos puedan dar
respuestas automaticas a los problemas del centro deportivo.

X RR.HH.- los recursos humanos de Nasua forman
parte del departamento administrativo, la persona a cargo de los
RR.HH. debe enfocar sus esfuerzos en la formacién y a la gestién
por competencias del capital humano, especialmente al equipo de
entrenadores, ya que son el motor funcional del negocio.

X Tecnologia.- adquirir tecnologia de informacion (TI)
que permita realizar con eficiencia todos los procesos en Nasua,
fundamentalmente para mejorar la experiencia del servicio para los
clientes. Ademas que permitird conocer como los procesos mejoran
en su realizacion y a la vez mejora el negocio. También es
importan la obtenciéon de un sistema CRM que permita monitorear
la relacion cliente vs Nasua para mejorar constantemente en la
oferta del servicio.

X Infraestructura y ambiente.- la promesa de calidad,
confort, innovacion y limpieza debe expresarse en cada espacio del
centro deportivo. Todos los que son parte del equipo Nasua debe
prometerle al cliente estas tres cualidades.

X Abastecimiento.- es importante estar provisto de todo

lo requerido por las actividades primarias. Especialmente el equipo
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deportivo. Es importante la realizacion de las compras de articulos

deportivos, compra de articulos de limpieza y mantenimiento.

1.4.11 Andlisis de capacidad

La capacidad de Nasua se basa en las horas/dia. En cada uno de
las siguientes tablas se analiza la capacidad de las instalaciones
deportivas. El saldén de eventos y seminarios tiene una capacidad de 200

personas por evento.

DIAS ABIERTOS
POR MES 30

HORAS POR DIA 15

Tabla 17.CAPACIDAD DE LA CANCHA DE FUTBOL Y EL PROGRAMA
NEF

HORARIOS ;
ALQUILER CICLO ALQUILER NUMERO DE | USUARIOS/ | USUARIOS/CICLO
INSTALCIONES HORAS HORA

1ER

CICLO | 6h00 a 12h00 6 16 9%
2D0

CICLO | 18h30 a 19h30 1 16 16

CANCHA DE Sabados y
¥ 3ER domingos
FUTBOL
CICLO | 08h00 a 22h0 6 16 9%
USUARIOS DIA DE ALQUILER 208
HORARIOS NUMERODE | USUARIOS

PROGRAMA NEF | CURSOS CURSO NEF CLASES POR CLASE | TOTAL USUARIOS
1ER

CURSO | 14h00 a 15h30 1 16 16
2D0

CANCHADE | .CURSO | 15h30 a 17h00 1 16 16
FUTBOL 3ER

CURSO | 17h00 a 18h30 1 16 16

USUARIOS 48

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 18. CAPACIDAD DE LA PISCINAY EL PROGRAMA NEN.

HORARIOS ’ USUARIOS /
ALQUILER cicLo ALQUILER | NUMERO DE CcICLO
INSTALCIONES HORAS USUARIOS / HORA
1ERCICLO | ghoo a 10h00 4 12 48
PISCINA
USUARIOS DIA DE ALQUILER 48
HORARIOS | NUMEROS USUARIOS POR TOTAL
PROGRAMANEN | CURSOS | - psoNEN | DE CLASES CLASE USUARIOS
1ER CURSO | 14h00 a 15h00 1 12 12
200
CURSO 15h00 a 16h00 1 12 12
PISCINA 3ER CURSO | 16h00 a 17h00 1 12 12
4TO CURSO | 17H00 a 18h00 1 12 12
USUARIOS DIA DE ALQUILER 48

Fuente: Elaboracién propia.

La capacidad de usuarios que se presentan en las tablas 19 y 20
muestra la capacidad mensual de usuarios que pueden hacer uso de las
instalaciones y programas que tiene Nasua. Esta capacidad tiene como
principio las horas y la capacidad de las instalaciones en los diferentes
deportes. Es importante que solo los programas continuos tengan
usuarios fijos, mientras que las horas de alquiler y las membrecias son
usuarios circulantes, no fijos.

Las membrecias tendran una capacidad por numero de
membrecias trimestrales, es decir: 25 membrecias de oro trimestral, 50

membrecias de plata trimestral y 80 membrecias de oro trimestral.

1.4.12 Procedimiento de mejora continta
El proceso de mejora continua de Nasua se debe basar en pilares
fundamentales de lo que representa la mejora continua:
d) Mejorar la calidad, menos defectos: el centro de deportivo
tiene que lograr que los tiempos, las horas y especialmente los
entrenadores cumplan con las expectativas de los usuarios. No
deben haber atrasos en el comienzo de clases, siempre deben
estar presentes los materiales y herramientas necesarias. Se debe

coordinar los tiempos para cada actividad.
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e) Menos reclamos, mas fiabilidad: reducir quejas por parte de

personal y/o clientes, evaluando continuamente el servicio que se

ofrece a través de los clientes.

f) Menores costos, mas rentabilidad: utilizar materiales y

herramientas de la mejora calidad, con garantia y durabilidad que

permita el trabajo en el centro deportivo.

Q) Eliminacion de ineficiencias

h) Mejorar el aspecto humano de la empresa

i) Racionalizacion de la organizacion

Los puntos anteriores deben Illevar a Nasua a mejorar
continuamente su desempefio para lograr la satisfaccion de los clientes y
los stakeholders del negocio para llegar a la ventaja competitiva. Para el
proceso de mejora continua de Nasua, utilizaremos la rueda de Deming.

La rueda de Deming es una estrategia para desarrollar un procesos
de mejora continua basado en la "autoevaluacion" (Cryterium, 2013), en el
cual se debe analizar qué puntos fuertes hay en los procesos, para
mantenerlos y que puntos débiles hay, para eliminarlos. Deming plantea
cuatro pasos: plan, do, check, adjust. Este proceso serd llevado a cabo
constantemente ya que cada dia pueden aparecer problemas que

requieren una rapida solucion.

1.5 Anélisis Administrativo
1.5.10rganizacion

La estructura organizacional constituye el cuerpo de la
organizaciéon y este debe adecuarse al tamafio, las necesidades y otras
caracteristicas de la organizacion.

Nasua se regira bajo una estructura organizacional vertical, esta
estructura presenta de manera descendente las unidades de trabajo del
centro deportivo. En el organigrama que se presenta a continuacion se
puede ver claramente la relacion y la estructuracion de los departamentos
gue conforman la estructura organizacional de Nasua.

Gréfico 4: Estructura Organizacional Nasua.
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Fuente: Elaboracién propia.

Este centro deportivo contard con un organigrama vertical que
permite que exista control en las 6rdenes y control en la ejecucion de las
mismas. Ademas que hace que la toma de decisiones se realice entre
todos y también que en ausencia de directores, cualquiera que esté en el
siguiente escalén tome el mando. No existen directores, ni jefes, ni
gerentes, en Nasua existen lideres en cada nivel de mando.

Este enfoque estructural es piramidal, en el momento que sube la
pirAmide las actividades ejecutivas descienden y aumentan las
actividades directivas. Con este sistema se busca:

1. Que todos los individuos conozcan que es lo que se esta

haciendo en cada area.

2. Conocer funciones en cada area de trabajo.

3. Disponibilidad de la informacion, para conocer las

actividades que ayudan a cumplir los objetivos.

Ademas es necesario definir las politicas y la creacion de una
cultura organizacional que permita trabajar con felicidad y bajo un sentido
de pertenencia para los colaboradores.

Tabla 19: Descripcion de politica y filosofia empresarial Nasua.

Politicas Nasua

a) Excepcional servicio al cliente.

b) Igualdad en la contratacion de colaboradores. No
discriminacion.

C) Inclusién social.

d) Seguridad y salud en el trabajo.

e) Eliminar las drogas y el alcohol del entorno de Nasua.
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f) Crear sentimiento de pertenencia entre los colaboradores.
s)] Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la

comunidad.

Filosofia empresarial.

a. Honestidad, trabajar con un alto sentido de responsabilidad
hacia nuestro clientes, colaboradores y todos los actores del
entorno Nasua.

b. Trabajo en equipo, todo esfuerzo debe impulsar el beneficio
para el individuo, el equipo y el negocio. A través de un conceso
en la toma de decisiones.

C. Competencia, hacer nuestro trabajo lo mejor posible,
reduciendo costos, aumentando la productividad y el rendimiento.
d. Voluntad de servicio, considerar que estamos enfocado al
servicio de los demas, nuestro negocio es servir.

e. Permanencia, Nasua quiere relaciones a largo plazo con su

clientes y colaboradores.

Fuente: Elaboracién propia

1.5.2 Personal ejecutivo

1.5.2.1 Reclutamiento y seleccion

El reclutamiento y seleccion de los colaboradores es un proceso en
el cual es necesario tener un conjunto de postulantes para ocupar los
puestos existentes en la organizacidon. Este proceso debe tener en cuenta
una sucesion definida de condiciones y etapas orientadas a la basqueda,
seleccion e incorporaciébn de personal idoneo para Nasua. Los
seleccionados deben cumplir con los requerimientos y especificaciones de
los diferentes cargos de la organizacion.

El reclutamiento y la seleccion estaran a cargo del departamento
administrativo y el ejecutivo de recursos humanos. Todos los postulantes
deberan seguir un proceso de seleccion, la primera etapa es definir el
perfil del postulante, busqueda y convocatoria del postulante, evaluacion,

seleccién y contratacién, induccién y capacitacion.
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Tabla 20: Descripcion de perfil y actitudes de postulantes.

CARGO

PERFIL

Director de Marketing

PERFIL

Edad entre 28 y 35 afios

Genero indistinto

Estado civil indiferente

Estudios profesionales en Licenciado en Marketing o carreras afines.
Experiencia en el cargo minimo 2 afios.
ACTITUDES

Acostumbrado a trabajar en equipo
Paciente

Objetivo

Creativo

Innovador

Director Administrativo

PERFIL

Edad entre 28 y 40 afios

Genero indistinto

Estado civil indiferente

Estudios profesionales en Licenciado en Administracién o carreras afines.
Experiencia en el cargo minimo 2 afios.
ACTITUDES

Responsable

Honesto

Trabajar bajo presion

Capacidad de toma de decisiones

Comprometido con los retos

Directos Deportivo
Elegido entre los

entrenadores

PERFIL

Edad entre 28 y 40 afios

Genero indistinto

Estado civil indiferente

Estudios profesionales en Licenciado en Educacion Fisica o carreras afines.
Experiencia en el cargo minimo 2 afios.
ACTITUDES

Paciente

Honesto

Responsable

Capacidad de resolucion de problemas

Trabajar en equipo

4 Cuerpo Técnico

PERFIL

Edad entre 28 y 40 afios

Genero indistinto

Estado civil indiferente

Estudios profesionales en Licenciado en Educaciéon Fisica, ex deportista
profesional o carreras afines.

Experiencia en el cargo minimo 1 afios.

ACTITUDES
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Paciente

Tolerante

Capacidades didacticas
Facilidad para manejar grupos

Responsable

PERFIL

Edad entre 20 y 30 afios

Genero indistinto

Estado civil indiferente

Estudios técnicos en secretariado, computacion o carreras afines.
2 Ejecutivos de Ventas Experiencia en el cargo minimo 1 afios.

ACTITUDES

Paciente

Honesto

Responsable

Capacidad de resolucion de problemas

PERFIL
Edad entre 20 y 40 afios
Genero indistinto

Estado civil indiferente

4 Personal de Experiencia en el cargo minimo 1 afios.
Mantenimiento ACTITUDES
Honesto

Responsable

Capacidad de resolucién de problemas

Trabajar en equipo

Fuente: Elaboracién propia.

La busqueda y convocatoria de los postulantes se la realizara a
través de medios electronicos y afiches de convocatoria que se colocaran
en lugares como universidades, institutos, restaurantes, etc. En esta
etapa se solicitara a los postulantes los siguientes documentos: hoja de
vida o curriculo vitae, cedula de identidad, record policial y titulo
profesional si es el caso.

Todos los postulantes deberan realizar una prueba de aptitudes y
una psicologia para pasar a la seleccion y contratacién. La prueba se
basara en lo que sabe y puede hacer, los conocimientos que posee y lo
que puede mejorar. La prueba psicoldgica se la realizara para conocer
trastornos emocionales graves y otros problemas de conducta.

Después de pasar la evaluacion que se realizaran para la
obtencion del puesto, se seleccionara y contratara al postulante con el

perfil mas idoneo para el cargo. De la evaluacion saldran cinco candidatos
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para cada cargo y después de someterse a una entrevista, uno de los
candidatos sera seleccionado. La contratacion se realizard mediante la
firma de un contrato firmado por el gerente general y el colaborador.

Los candidatos seleccionado para los cargos correspondientes,
deberan ser instruidos mediante un curso de capacitacion segun el cargo
en el cual se van a desempeiiar. En este curso se le indicara los horarios,
formas de pago, dias de trabajo y oficina. Posteriormente de le informara
las politicas y la filosofia de la empresa bajo la cual trabajan todos los que

pertenecen a Nasua.

1.5.2.2 Contratacién

El proceso de contratacion del personal debe ser claro y objetivo,
basado en encontrar el candidato idoneo para el cargo y para formar parte
del equipo. Es importante que los candidatos pasen por una evaluacion
mental de sus capacidades y también de las aptitudes para el trabajo.

Después de la evaluacion se precedera a la contratacion: la cual
debe formalizarse y apegarse a las leyes del Cédigo del Trabajo del
Ecuador. La formalizacion se la realizara por medio de la firma de un
contrato por ambas partes, en el cual se describe los deberes y derechos
tanto del empleador y el empleado.

El contrato tendrd una duracion de tres meses con el cual el
trabajador obtendra todos los beneficios de ley durante el tiempo
acordado, este contrato se extendera después de analizar todas las
cualidades del empleado durante los tres meses.

Los cargos para los cuales se necesita contratar son los siguientes:

eDos ejecutivos de ventas
eEntrenadores para cada rama deportiva, total 15
eDos persona de mantenimiento
eUn guardia
Los cargos de directores estaran a cargo de los socios y accionista,
quienes seran nombrados en cada cargo acorde a las competencias de

cada uno.
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Finalmente el contrato serd legalizado en el Ministerios de
Relaciones Laborales, para que quede constancia de la legalidad de todo

lo firmado.

1.5.2.3 Desarrollo de competencias

Dentro de Nasua es necesario que los colaboradores tengan las
competencias apropiadas para poder brindar un servicio adecuado y
satisfactorio a nuestros clientes. Estas competencias, segun Martha Alicia
Alles, "hacen referencia a las caracteristicas de personalidad devenidas,
comportamientos, que genera un comportamiento exitoso en un puesto de
trabajo" (Alles, 2006).

Ademas de determinar las competencias es necesario entregar la
formacién adecuada para que el personal pueda desenvolverse y tomar
decisiones para resolver problemas. Una vez que se haya entregado la
formacion a los colaboradores, es preciso evaluar los conocimientos
adquiridos y conocer la eficacia del curso de formacion. El personal de
saber la importancia de sus actividades para lograr los objetivos de la
empresa.

El siguiente paso es entregar un curso de formacion para todo el
personal enfocado en: la naturaleza del negocio, la cultura organizacional
del negocio, los valores que tiene el negocio, normas de seguridad e
higiene, politicas internas y procedimiento e especificaciones técnicas
para el negocio.

El desarrollo de competencias en Nasua se basara en un la
formacién en aula, por medio de la contrataciobn de una empresa de
coaching para la formacion de personal. Este curso debera basarse en
exposiciones, casos practicos, debate, roleplaying y ejercicios practicos.

Las competencias que se exigiran a nivel de gerencia y directores

son las siguientes:

X8 Desarrollo de colaboradores
X Liderazgo enfocado al cambio
X Colaboracion

X Orientacion al cliente
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o Dinamismo

<> Energia

<> Empowerment

X Trabajo en equipo

X Vision estratégica

<> Capacidad de andlisis y sintesis
X Orientacion a resultados

X Toma de decisiones

En los mandos secundarios se necesita personas con las

siguientes competencias:

X Desarrollo de habilidades

X Trabajo en equipo comunicacion efectiva
<> Empowerment

<> Flexibilidad y aprendizaje

X Orientacién al logro

X Tolerancia a la presion

X Planeacion

<> Innovacién

X Toma de decisiones

1.5.2.4 Evaluacion de desempefio

De cara a la contratacion del personal se evaluara varios
pardmetros. La evaluacion estara enfocada en conocer la experiencia,
capacitacion, capacidades y habilidades de los colaboradores con
respecto a lo que se busca en el futuro. Para esta evaluacion se realizara
un manual basado en el nivel de desempefio que cada persona debe
alcanzar en el cargo que desempenfa.

En primer lugar se definira los rangos de puntuacion que deben

alcanzar los colaboradores:

1. Excelente.- va desde el 90% al 100%, lo cual
demuestra que el colaborador va mas alla de cumplir con los

objetivos de la organizacién y los personales.
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2. Muy bueno.- que va del rango de 80% a 89.99%, que
significa que cumpliré con los objetivos propuestos.

3. Satisfactorio.- este nivel alcanza el 70% a 79.99%,
gue predice un colaborador con un nivel aceptable para la
gestion empresarial.

4. Deficiente.- en este nivel la calificacion va de 60% a
69,99%, lo que indica que el colaborador a proporcionado
resultados menores a los esperados. Y procura una mayor

atenciéon en su formacion.

La evaluacion de desempefio que se tomara a los colaboradores es

la siguiente:

Tabla 21: Evaluacién de desempefio.

EVALUACION DE DESEMPENO

Apellido y nombre

Puesto de trabajo

Fechay hora

Evaluador
Evalue del 1 al 5 las siguientes métricas \

1. Malo 2. Reqular 3.Bueno 4. Muy Bueno 5.Excelente

Desempeiio Laboral \
Responsabilidad

Exactitud y calidad de trabajo

Cumplimiento de fechas estimadas y pautadas

Productividad - Volumen y cantidad de trabajo

Orden y claridad de trabajo

Planificacion del trabajo

Documentacién que genera

Reportar avances de tareas

©|® N|o |0 s W N

Capacidad de delegar tareas

=
©

Capacidad de realizacion

[EEN
=

Compresion de situaciones

=
Nk

Sentido comun

=
w

Cumplimiento de los procedimientos existentes

=
B

Grado de conocimiento funcional

15. | Grado de conocimiento técnico
Factor Humano/Actitudinal \
16. | Actitud hacia la empresa
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17. | Actitud hacia superior/es

18. | Actitud hacia los compaferos

19. | Actitud hacia el cliente

20. | Cooperacion con el equipo

21. | Cooperacion con pares

22. | Capacidad de aceptar criticas

23. | Capacidad de generar sugerencias constructivas

24. |Presentacion personal

25. | Predisposicion

26. | Puntualidad
Habilidades | |
27. | Iniciativa

28. | Creatividad

29. | Adaptabilidad (temas, grupos, funciones)

30. | Respuesta bajo presion

31. | Capacidad de manejar multiples tareas

32. | Coordinacion y liderazgo

33. | Potencialidad - Capacidad de aprendizaje

34. | Carisma

35. | Compromiso hacia el equipo

36. | Manejo de conflictos

37. |Manejo y optimizacion de grupos

38. | Relacion con el clientes

39. | Planificaciéon - Coordinacién

40. | Toma de decisiones

41. | Comercial

Comentarios:

Fuente: Diego Salama.

Después de analizar los resultados obtenidos a través de la
evaluacion se procedera a: realizar un seguimiento del desempefio del
trabajador, a coro plazo introducir al colaborador a un nuevo curso de
formacion y se volvera a evaluar el desempefio. El colaborador que no
alcance un rango de calificacion de 75% a mas, tendra 1 oportunidad de

ingresar a un nuevo curso de formacion y 2 oportunidades de evaluacion.

62




1.5.2.5 Marco legal de la organizacion
El marco legal de Nasua estara se fundamentara en la constitucion
de una compafia andnima, que segun la Ley de compafias del Ecuador,
debe trabajar bajo las siguientes caracteristicas y hormas:
"SECCION VI

DE LA COMPANIA ANONIMA
1. CONCEPTO, CARACTERISTICAS, NOMBRE Y DOMICILIO

Art. 143.- La compafila an6nima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion
de los accionistas que responden Unicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compafias civiles an6nimas estan
sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafias

mercantiles andnimas.

2.1 Analisis econémico
2.1.1 Inversién en activos fijos
El siguiente cuadro representa en detalle los activos fijjos que se

necesitan para el desarrollo del producto.
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Tabla 22: Presupuesto de activos

Activos fijos / Inversién en Infraestructura

Espacio productivo Detalle de construccion Ar:reza Costo x m2 Costo Total
2.- Cancha de futbol relleno piedra 2350,00 | $ 35,00 | $ 82.250,00
contra piso concreto
césped sintético
graderios
malla
6.- Piscina semiolimpica hormigén 580,00 | $ 133,00 | $ 77.140,00
losa
fundicién
ceramica
7.- Area administrativa 150,00 | $ 300,00 | $ 45.000,00
Oficina y recepcién | cemento
Mantenimiento | cielo raso falso
Vestidores, bafios y duchas | equipamiento de bafios
estructura metalica
8.- Parqueo S 5.000,00
9.- Circulacién interna y jardineria 500,00 | $ 8,00 | S 4.000,00
10.- Cerramiento natural S 1.000,00
EQUIPOS Y MAQUINARIAS S 8.700,00 S 8.700,00
EQUIPOS DE OFICINA S 3.500,00 S 3.500,00
EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE S 5.500,00 $ 5.500,00
3580,00
EDIFICACION | $ 214.390,00
TOTAL INVERSION $ 232.090,00
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 23. Presupuesto salarios
TALENTO
HUMANO/SUELDOS
GERENTE ADMINISTRATIVO S 1.200,00
DIRECTOR DE MARKETING Y VENTAS | S 1.200,00
VENDEDOR S 750,00 S 1.500,00
ENTRENADOR FUTBOL S 700,00 S 1.400,00
ENTRENADOR PISCINA $ 700,00 S 1.400,00
GUARDIA S 450,00 S 900,00
EQUIPO DE MANTENIMIENTO S 450,00 S 1.800,00
TOTAL S 7.000,00
84000 ANUAL SUELDOS
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Fuente: Elaboracién Propia

Tabla 24: Presupuesto creacion de la compaiiia y registro de marca

GASTOS DE CONSTITUCION S

IEPI MARCA S
Fuente: Elaboracién propia.

1.000,00
1.500,00

2.1.3Presupuesto de ingresos

El siguiente cuadro recoge la informacion detallada de las ventas
estimadas por unidad generadora o servicio deportivo brindado en el
centro deportivo.

La capacidad de la piscina semi-olimpica se calcula no solo por

horas, sino también por el nUmero de personas que ocupan esa hora la

piscina.

Tabla 25: Presupuesto de ingresos

CAPACIDAD | CAPACIDAD
UNIDADES CAPACIDAD | PERSONA | DIAS | CAPACIDAD | CAPACIDAD | CAPACIDAD MIES UTILIZADA
GENERADORAS | DEHORAS | HORA | ALMES | MENSUAL | ANUAL100% | UTILIZADA ANUAL AL
UTILIZADA 50%
50%
CANCHA DE
FUTBOL (HORAS) 13 30 390 4680 50% 195 2340
PISCINA
SEMIOLIMPICA
2 1392 1 9 2
(PERSONA X 4 12 9 39 6704 50% 696 835
HORA)
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 26. Presupuesto de ingresos programas
TOTAL TOTAL
UNIDADES CUPOSPOR | CURSOS POR CQZAN(;'S:LD CA:ﬁﬁ'l'\):\D CAPACIDAD CUPOS CUPOS
GENERADORAS CURSO MES CUPOS cuPOs 100% |  UTILIZADA UTILIZADOS UTILIZADOS
0 MENSUAL ANUAL
PROGRAMA NEF 16 60 960 11520 50% 480 5760
PROGRAMA NEN 12 80 960 11520 50% 480 5760
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 27: Presupuesto de ingreso membresias
TOTAL TOTAL
UNIDADES MEMBRESias | CAPACIDAD | CAPACIDAD MEMBRESIAS | MEMBRECIAS
GENERADORAS TRIMESTRAL ANUAL UTILIZADA | UTILIZADAS | UTILIZADAS
MENSUAL ANUAL
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Fuente: Elaboracion propia.

2.2 Andlisis financiero

2.2.1Estado de resultados y flujo de caja

66

50% 13 50
50% 25 100
50% 40 160




ESTADO DE RESULTADOS NORMAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
INGRESOS
PROGRAMAS CONTINUOS $156.672 | $164.506 | $172.339 | $180.173| $188.006| $195.840 | $203.674 | $211.507 | $219.341| $227.174
MEMBRESIAS $19.760 | $20.748 | $21.736| $22.724 $23.712| $24.700| $25.688| $26.676| $27.664| $28.652
ALQUILER $48.384| $50.803| $53.222| $55.642 $58.061| $60.480| $62.899| $65318| $67.738| $70.157
INGRESOS BRUTOS DE VENTA DE SERVICIOS DEPORTIVOS $224.816 | $236.057 | $247.298 | $258.538| $269.779 | $281.020 | $292.261 | $303.502 | $314.742 | $325.983
COSTOS DIRECTOS $ S
(SUELDOS Y SALARIOS ENTRENADORES Y VENTAS + -$97.800 | -$100.734 103.756 -$106.869 | -$110.075|-$113.377 | -$116.778 120.282 -$123.890 | -$ 127.607
MANTENIMIENTO+SERVICIOS BASICOS)
DEPRESIACION DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870 -$ 870
DEPRESIACION DE EQUIPOS DE OFICINA -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600 -$ 600
EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550 -$ 550
DESPRESIACION INFRAESTRUCTURA -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720| -$10.720 | -$10.720
GASTOS ADMINISTRATIVOS -$11.400| -$11.628| -$11.861| -$12.098| -$12.340| -$12.587 | -$12.838| -$13.095| -$13.357| -$13.624
PUBLICIDAD -$18.000 | -$18.540| -$19.096 | -$19.669 | -$20.259| -$20.867 | -$21.493| -$22.138| -$22.802| -$23.486
IEPI MARCA Y GASTOS DE CONSTITUCION -$ 2.500
VENTA DE INFRAESTRUCTURA $139.354
VALOR EN LIBROS DE INFRAESTRUCTURA -$214.390
VENTA DE EQUIPO DE OFICINA $2.200
VALOR EN LIBROS DE OFICINA -$ 5.500
VENTA DE EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $2.400
VALOR EN LIBROS DE EQUIPO DE COMPUTACION Y
SOFTWARE -$ 6.000
VENTA DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO $3.480
VALOR EN LIBROS DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO -$8.700
REINVERSION EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE -$ 5.500
REINVERSION DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO -$ 8.700
REINVERSION DE EQUIPO DE OFICINA -$ 6.000
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $84.877 | $92.415| $99.845| $107.163| $109.146 | $94.350| $128.412| $135.248 | $141.954 | $73.490
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25% IMPUESTOS A LA RENTA -$21.219| -$23.104 | -$24961| -$26.791| -$27.287| -$23.588| -$32.103| -$33.812| -$35.489| -$18.373
UTILIDADES ANTES PARTICIPACION TRABAJADORES $63.657 | $69.311| $74.884| $80.373 $81.860 | $70.763| $96.309| $101.436| $106.466| $55.118
15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$9.549 | -$10.397 | -$11.233| -$12.056| -$12.279| -$10.614| -$14.446| -$15215| -$15970| -$8.268
UTILIDADES ANTES INTERESES $54.109 | $58915| $63.651| $68317 $69.581| $60.148| $81.863| $86.220| $90.496| $46.850
INTERESES -$16.784 | -$15.620 | -$14.346 | -$12952| -$11.428| -$9.615 -$7.778 | -$5.593 -$3.378| -$1.375
UTILIDAD DEPUES DE INTERES $37.325| $43.295| $49.306| $55.364 $58.152| $50.533| $74.084| $80.628| $87.117| $45.475
DEPRESIACION DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO $ 870 $870 $870 $ 870 $ 870 $ 870 $870 $ 870 $ 870 $ 870
DEPRESIACION DE EQUIPOS DE OFICINA $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600
EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550 $ 550
DESPRESIACION INFRAESTRUCTURA $10.720| $10.720| $10.720| $10.720 $10.720| $10.720| $10.720| $10.720| $10.720| $10.720
INVERCION INICAL
-$

INVERSION EN TERRENO 120.000
CUENTAS BANCOS -$ 40.000
FINANCIAMIENTO 192.09($J
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO -$ 87.000
VALOR EN LIBROS DE INFRAESTRUCTURA $214.390
VALOR EN LIBROS DE OFICINA $5.500
VALOR EN LIBROS DE EQUIPO DE COMPUTACION Y
SOFTWARE $ 6.000
VALOR EN LIBROS DE EQUIPO DE ENTRENAMIENTO $8.700

FLUJO DE CAJA 441.593 $50.064 | $56.035| $62.045| $68.104 $70.892 | $63.272| $86.824| $93.367| $99.857 | $292.805
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NOTA:
LOS SERVICIOS BASICOS, LOS SUELDOS DE ENTRENADORES Y VENTAS, MANTENIMIENTO SE INCREMENTAN A PARTIR DEL ANO 2 UN 3%

LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS AUMENTAN A PARTIR DE 2 ANO UN 2%

AL INICIO DEL SEXTO ANO SE REALIZA UNA REINVERSION EN EQUIPO DE ENTRENAMIENTO
AL INICIO DEL SEXTO ANO SE REALIZA UNA REINVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION
AL 6 ANO SE RENUEVA EL SOFTWARE Y EL EQUIPO DE COMPUTACION Y OFICINA

AL 5 ANO SE COMPRA NUEVO EQUIPAMIENTO PARA ENTRENAMIENTOS

LOS GASTOS DE PUBLICIDAD SE INCREMENTAN EN UN 2%

VNA S 62.280,20
TIR 12,63%
CONCLUSIONES: |
Este es el valor en el que se incrementara la riqueza de los inversionistas si se cumplen los flujos

VAN
S 62.280 proyectados.

TIR 12,63% Es la tasa de descuento a la cual los flujos futuros igualan a la inversidn inicial
2 afios 5 . . . L.

PAYBACK 3 :ndc:’:s meses Este es el periodo de tiempo en que se recuperara la inversion

Finalmente puedo concluir que por los resultados obtenidos S| conviene realizar el presente proyecto.
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2.2.3 Balance general

ACTIVOS

ACTIVOS CIRCULANTES

CAJA — BANCOS $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000  $40.000
CUANTAS POR COBRAR $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
SUBTOTAL ACTIVOS CIRCULANTES $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000 $40.000  $40.000
ACTIVOS FIJOS

TANGIBLES

EQUIPOS DE OFICINA $ 6.000 $ 6.000

EQUIPOS DE COMPUTACION Y SOFTWARE $5.500 $5.500

EQUIPOS DE ENTRENAMIENTO $8.700 $8.700

TERRENOS $190.000

EDIFICACION $214390  $214.390  $214.390 $214390  $214.390 $214.390 $214.390 $214390  $214.390 $214.390 $214.390
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS TANGIBLES $12.740 $12.740 $12.740 $12.740 $12.740 $10.720 $10.720 $10.720 $10.720  $10.720
SUB TOTAL ACTIVOS FIJOS $424590  $227.130  $227.130  $227.130  $227.130  $235.830 $236.610 $225.110  $225.110 $225.110 $225.110
ACTIVOS INTANGIBLES

GASTOS DE CONSTITUCION E IEPI $2.500

SUB TOTAL ACTIVOS ACTIVOS FIJOS $427.090  $227.130  $227.130  $227.130  $227.130  $235.830 $236.610 $225.110  $225.110 $225.110 $225.110
TOTAL ACTIVOS FIJOS $424590  $227.130  $227.130  $227.130  $227.130  $235.830 $236.610 $225.110  $225.110 $225.110 $225.110
TOTAL ACTIVOS $427.090  $227.130  $227.130  $227.130  $227.130  $235.830 $236.610 $225.110  $225.110 $225.110 $225.110
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
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INTERESES Y CUENTAS POR PAGAR $9.991 $9.991 $9.991 $9.991 $9.991 $9.991 $9.991 $9.991 $9.991  $9.991
PRESTAMOS BANCARIOS POR PAGAR CORTO

PLAZO (CUOTA ANUAL) $19209  $19.209 $19.209  $19.209 $19.209 $19.209 $19209  $19.209 $19.209  $19.209
SUBTOTAL PASIVO CORRIENTES $29200  $29.200 $29.200  $29.200 $29.200 $29.200 $29.200  $29.200 $29.200  $29.200
PASIVO LARGO PLAZO

PRESTAMO BANCARIO $192.090  $172.881  $153.672  $134.463  $115.254 $96.045 $76.836 $57.627  $38.418 $19.209 $0
SUBTOTAL PASIVO LARGO PLAZO $192.090  $172.881  $153.672  $134.463  $115.254 $96.045 $76.836 $57.627  $38.418 $19.209 $0
TOTAL PASIVO $192.090  $202.081  $182.872  $163.663  $144.454  $125245  $106.036 $86.827  $67.618 $48.409  $29.200
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000  $160.000 $ 160.000
UTILIDAD DEL EJERCICIO $0  $157.554  $163.525  $169.535  $175.594  $178.382  $170.763  $194.314  $200.857  $207.347 $400.295
TOTAL PATRIMONIO $160.000  $317.554  $323.525  $329.535  $335.594  $338.382  $330.763  $354.314  $360.857  $367.347  $560.295
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 352,090 5$19.635 $ 506397 $ 493198 $ 480.048 $ 463.627 4536.798 4541.141 528.475 1;515.756 $ 589.495
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Anexo 3

Anexo 4
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Anexo 5

Anexo 6
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Anexo 7

Anexo 8

Tabulacién y presentacion de encuesta.

Tabla 28: Edad de los encuestados

EDAD

ENTRE 12 Y 16

ANOS 58| 26%
ENTRE 17 Y 21

ANOS 35| 25%
ENTRE 22 Y 35

ANOS 95| 15%
ENTRE 36 Y 55

ANOS 102| 23%
ENTRE 56 A 65

ANOS 89| 9%
TOTAL

ENCUESTAS 379
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Gréfico 5: Distribucién por edades

Edad de los encuestados

89

95 102
58
35
26% I 25% 15% 23% 9%

ENTRE 12Y 16 ENTRE17Y 21 ENTRE 22Y 35 ENTRE36Y55  ENTRES56A65
ANOS ARNOS ANOS AROS ARNOS

Tabla 29. Genero

MUJERES 174 46%
GENERO HOMBRES 205 53%
TOTAL ENCUESTAS 379

Gréfico 6: Distribucion por género

Distribucion por genero

® MUJERES m HOMBRES

Gréafico 7
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Pregunta 1
¢éPractica algun deporte?

uSi
H No
Grafico 8
Pregunta 2
é¢Qué deporte practica?
66
32 32 29 28

20 16
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Grafico 9

Pregunta 3 ¢ Qué tiempo diario, dedica a la practica
deportiva?

4% 2%

30 MINUTOS
H 45 MINUTOS
™ 1HORA
H1HORAY 30 MINUTOS
B2 HORAS
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Gréafico 10

Pregunta 4
éCuantos dias a la semana dedica a la practica depotiva?
37%
31%
10% 11%
H B
1ldia 2 dias 3 dias 4 dias 5 dias 6 dias
Grafico 11
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Futbol M Basquet M Boxeo M Natacion MTenis M Caminata M Ecuavoley M Bailoterapia Karate ® Volley

37%

29%
23% 0
20% 19% 18§1A 21%
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15% 4% 14% 15% 1305 15%%%

99%,9%9%

6%6%59,6%59

0%0%

Mas me gusta Me gusta Mas o menos me gusta Menos me gusta No me gusta

Mas me gusta B Me gusta ™ Mds o menos me gusta B Menos me gusta B No me gusta

37%

29%

0% 1% 19% 18% 21
Ly 159 129 14% 130 5% 6%
7 69%6%6%5%

1% 0%1%1%

Futbol Basquet Boxeo Natacion Tenis Caminata Ecuavoley Bailoterapia Karate Volley
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Gréfico 12

Pregunta 6

éCual es el centro en el cual practica su actividad deportiva?

90 35
27
I I 18 9
6
38% 36% I11‘y 3% 8% 4%
(] (] (] - (] . (o] - (o]

Complejo Complejo  Complejo Canchas del En el colegio Complejo
Deportivo Deportivo el Mexico Barrio turisticoy
Intipungo Dorado deportivo
Libertad
Grafico 13
Pregunta 7

Estos centros o complejos deportivos, éexisten las
instalciones y herramientas adecuadas para la practica

deportiva?
77%
23%
Si No
Grafico 14
PREGUNTA 8

Ecuavolley

Basquet

Futbol

é¢Qué deportes se puede practica en estos

centros?

— 165

A 213

A 235

80




Gréafico 15

Pregunta 9
éConsidera necesario la creacion de un centro
deportivo privado en la ciudad de Puyo?

mSl mNO

Gréafico 16

PREGUNTA 10
Coloque una X ¢cuadles serian los servicios complementarios
que le gustaria que brinde el centro deportivo privado?

235 235 235
J ﬁ . . .

Gimnasio Clases deportivas Piscina, sauna e Salén de eventos Bary restaurante
hidromasaje
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Gréafico 17

PREGUNTA 11
(si no es padre o madre de familia pase a la pregunta nimero 13)

Si Usted es padre o madre de familia, éle gustaria adquirir una
membrecia mensual para utilizar las instalaciones del centro, que
incluya a por lo menos cuatro miembros de su

mSi ® No

Grafico 18
PREGUNTA 12
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una membrecia trimestral?
48%
30%
23%
80 a 100 ddlares 100 a 150 ddlares 150 a 200 ddlares
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Gréafico 19

PREGUNTA 13
éLe gustaria inscribir a sus hijos e hijas en las clases de los
diferentes deportes que se daran en el centro deportivo?

mSi mNo

Grafico 20
PREGUNTA 14
éCuanto estaria dispuesto a pagar un mes de clases, de dos
horas diarias de clase para su hijo e hija?
75%
0,
14% 10%
20 a 25 ddlares 26 a 30 ddlares 31 a 35 ddlares
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Gréafico 21

PREGUNTA 15
Si quisiera disfrutar de una tarde deportiva con amigos o familiares,
éCuanto estaria dispuesto a pagar por hora de alquiler de las canchas
de los diferentes deportes del centro deportivo?

m10al5dolares m16a20dolares 21 a25dolares

Gréfico 22

PREGUNTA 16
éAprobaria la creacion de un centro deportivo privado que ofrezca
servicios deportivos?

mSi mNo
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