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RESUMEN

El presente proyecto se refiere a la creacion de una cancha de fitbol sintética, el
objetivo del negocio es brindar al publico en general, particular o empresarial el
servicio de alquiler de la cancha, la misma que serd por hora. En el transcurso del
contenido se aplicara todos los conocimientos adquiridos en el Diplomado de

Administracion Empresarial

Para comenzar con el proyecto se definié primeramente el producto o servicio a
vender, llegando a la conclusién de alquilar una cancha de fttbol, con caracteristicas
especiales como lo es el césped sintético, dejando atrés el uso del césped tradicional

o la cancha de cemento

Se realizo el respectivo estudio de mercado, con el anélisis del mismo se llego a la
conclusion de que la cancha deberd estar situado en el sector Norte de la ciudad de
Guayaquil, comenzado con un precio referencial de $40 la hora, ademas de algunos

servicios adicionales agregados directamente en el precio

Luego de definir la situacion geogréfica del negocio y el precio de entrada al
publico se plantearon los siguientes objetivos: 1.-Analizar un plan de Marketing con
capacidad para generar resultados, elevando el nivel de productividad y eficiencia.
2.- Realizar un andlisis técnico de la materia prima principal, especificamente,
césped sintético, con profesionales que cuentan con la experiencia en este tipo de
producto; 3.-Disefiar un plano con todos los requerimientos definidos en la encuesta
de Mercado, a partir del mismo se tomo como referencia el cuadro de inversién
inicial. 4.- Un andlisis administrativo, legal y social. 5.- El estudio econémico y
financiero, con proyecciones a 5 afios con la finalidad de saber cuanto rentable es el

negocio a emprender
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CAPITULO 1

ESTUDIO DEL. MERCADO

1.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

Se constituye la Compafiia “LA TRI” de tipo anénima con dos accionistas, basados
en el Art. 143 de la Ley de Compaiiias (La compafiia an6nima es una sociedad cuyo
capital, dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los

accionistas que responden tnicamente por el monto de sus acciones).

Antes de comenzar con las operaciones de la compaiiia se llego a la conclusion del
producto o servicio a vender, teniendo como resultado final el alquiler por hora de
una cancha de fttbol con césped sintético, tomando en cuenta que en este pais este
mercado de negocios no esta diversificado, ademds en las 2 ultimas ediciones
mundialistas hemos estado presente y por ende el deporte del fitbol repunta como el

favorito.

Para la realizacién del proyecto se procedié a realizar el respectivo Estudio de
Mercado, comenzando por definir la encuesta, de donde obtendremos los resultados

en cuanto a demanda se refiere. Anexo 1

Considerando que la Compafiia va a ofrecer un servicio, LA TRI se afiliara a la

Camara de Comercio, segun prescribe el Art. 13 de la Ley de Cdmaras del Comercio.



1.2 IDENTIFICACION DEL BIEN / SERVICIO

El servicio que se ofrece es el alquiler de una cancha de fitbol la misma que posee
césped sintético y va a estar localizada en el norte de la ciudad, segin los resultados
de la encuesta de mercado, tendrd iluminacion propia y se va a atender los siete dias

de la semana.

El producto o servicio se diferencia por los valores agregados que se va a brindar a
los clientes, ademds va a poseer graderios para que las personas que no realizan

deporte puedan apreciar los eventos.

1.3  CLASIFICACION POR SU USO

El bien que se va a vender al usuario es de tipo servicio, de igual forma se lo ha

clasificado como un producto suntuario por tratarse de un bien de lujo

14 ANALISIS DE LA DEMANDA

Posterior a la consolidacion de las encuestas, se llego a las siguientes conclusiones:
Del total de encuestados se encontré que el 82% practica algin deporte, en el
siguiente cuadro se muestran los resultados, asi mismo podemos remitirnos al

Anexo No.2

‘ PRACTICA ALGUN DEPORTE

SI 218 82,58%
NO 46 17,42%
| TOTAL 1264 [100,00% |

De las personas que practican deporte, el 82% practica el fitbol como deporte

principal, en la siguiente tabla podemos ver los resultados generales. ANEXO No. 2



| QUE DEPORTE PRACTICA

FUTBOL 177 82%
BASQUET 17 8%
VOLLEY 11 5%
OTRO 11 5%

| TOTAL 1216  [100% |

El 68% de los encuestados, que practican el futbol, indico que le gusta hacerlo en
canchas particulares, en la siguiente tabla podemos ver los resultados generales.

ANEXO No. 2

| DONDE PRACTICA FUTBOL |

CANCHAS PARTICULARES 122 1 68%

CANCHAS PUBLICAS 21 [12%
OTRO 37 [21%
| TOTAL 1180[100% |

El 68% de los encuestados, que practican fitbol, indicaron que hasta el momento no
han jugado en una cancha con superficie sintética, los resultados generales los

podemos ver a continuacién. ANEXO No. 2

HAS JUGADO EN UNA CANCHA CON
CESPED SINTETICO

SI 58 32%

NO 122 68%

| TOTAL 1180 1100%




El 63% de los encuestados, que si han jugado en una cancha con césped sintético,
indican que les gusta ir a ese tipo de canchas exclusivamente por el tipo de superficie

en la que se juega. ANEXO No. 2

POR QUE PREFIERE ESTE TIPO DE
CANCHA
MODA 15[25%
TIPO SUPERFICIE 37]63%
SERVICIOS ADICIONALES 0 |0%
OTRO 7 112%
| TOTAL 159]100% |

Del total de encuestados que practican futbol, el 100% indico que les gustaria jugar
en una cancha con superficie sintética y de estos el 72% indico que le gustaria que la
cancha esté ubicada en el norte de la ciudad, los resultados generales podemos verlos

en la siguiente tabla, asi mismo podemos remitirnos al ANEXO No. 2

EN DONDE LE GUSTARIA QUE
HUBIERA UNA CANCHA DE ESTE TIPO

NORTE 129 72%
SUR 47 26%
CENTRO 4 2%

| TOTAL 1180 1100% |

Por ultimo hay que indicar que el 66% de los encuestados que practican futbol se

encuentran entre 25 y 30 afios de edad. ANEXO 2.

| RANGO DE EDAD |
ENTRE 18 Y 25 11 [6%
ENTRE 25 Y 30 118 |66%
ENTRE 30 Y 40 32 [18%
MAS DE 40 19 [11%

| TOTAL (180 [100% |




1.4.1. SEGMENTACION DELL. MERCADO.

Como se ha mencionado el proyecto tiene por objeto el establecer una cancha de
mini fdtbol, con la caracteristica de poseer una superficie de césped sintético, en el
norte de la ciudad de Guayaquil, para la determinacién del tamafio de la muestra
hemos tomado como base los datos que proporciona el INFOPLAN 2, el que
establece que el numero de asalariados de la poblacién econémicamente activa de la
Parroquia Tarqui del cantén Guayaquil asciende a 140,362 habitantes, esto son las
personas que trabajan en relacion de dependencia tanto en el sector publico como
privado y que reciben un pago mensual por dicho trabajo, a esta poblaciéon le
restamos las mujeres que suman 50,109 habitantes (Equivale a 35.7%) de la
poblacion asalariada nos quedamos con 90,253 hombres asalariados, esto en virtud
que estos ultimos son los mas constantes y reiterativos en la practica de este deporte,
y de estos nos quedamos con aquellos que se encuentran entre 20 y 49 afios, mismos
que representan el 46% de la poblacion, ya que en esta edad es en la que mas se
acostumbra jugar este tipo de deporte, nos quedamos con 41,516 personas y de estos
nos quedamos con aquellos que tienen ingresos superiores a 500 d6lares mensuales,
que representa el 11% de la poblacion asalariada de Guayaquil, nos quedamos con
4,567 empleados asalariados hombres que se encuentran entre 20 y 49 afios con un
ingreso mensual superior a 500 ddlares y que estimamos tendrian un facil acceso a la
cancha ubicada en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, especificamente

Parroquia Tarqui.

Una vez que hemos definido nuestro mercado potencial, vamos a determinar el
tamafo de la muestra sobre la que se realizara la encuesta respectiva, con un nivel de
confianza del 95% y un error del 5%, estimamos que la muestra corregida para el

mercado potencial es de 269.



n = Tamafio de la muestra
FORMULA Z = error estandar asociado
n =272 (p*q)le”2 p =50
q=50
FACTOR CORRECION e = error deseado (%)
f=((N-n)/(N-1))(1/2) N = Tamafio Universo (Mercado Objetivo)
ENTRADA DATOS RESULTADOS
NIVEL DE CONFIANZA
=[5 90% 95% 99%
n (Tamano de la Muestra)= 269 384 666
f (Factor de correcion)= 1,00 1,00 1,00
N= n (Muestra Ajustada)= 269 383 663

Una vez realizada la encuesta que se encuentra en el Anexo 1 del presente trabajo se

encontraron los siguientes resultados:

La encuesta indico que el 82% de las personas practican algin deporte y que de estas
el 82% practica futbol, y de esas el 100% estaria dispuesta a jugar en una cancha con
superficie sintética, con lo que tendriamos que nuestro mercado al que estamos
dirigidos es de 3,071 personas asalariadas del drea urbana de guayaquil que tienen
un ingreso mensual superior a 500 dolares y que se encuentran entre 20 y 49 anos y

que tendrian facil acceso a la cancha.

Nuestro objetivo es obtener un 25% del mercado actual durante el primer ano,
mismo que esta dominado por las canchas de FUTBOL TIME ubicadas en la via a la
costa, tendriamos que nuestro mercado objetivo seria de 797 personas, y si
suponemos que un grupo de 12 personas ocupan la cancha por solo una hora a la vez
(dos equipos de 6 jugadores) tendriamos que la cancha puede ser utilizada por 66
equipos y como el 90% de las personas que practican fitbol indican que por lo
menos juegan una a 2 veces por la semana, vamos a estimar que la cancha se alquila
a 52 equipos durante una hora a la semana es decir 208 horas al mes, lo que supone
que los ingresos mensuales de la cancha oscilarian en 8,320 délares, tomando como
referencia que el 90% de los encuestados indicaron que estarian dispuestos a pagar
hasta por lo menos 40 dolares por jugar durante una hora en la cancha con los

servicios indicados. ANEXO 2.




1.4.2 FACTORES QUE AFECTAN LA DEMANDA

Entre los factores que pueden afectar la demanda, tenemos los siguientes:

++ Falta de espacio para parqueo de vehiculos

dia, cuando el sol esta en su maximo esplendor

+ Incremento de canchas del mismo tipo por parte de la competencia

¢ Situacion climdtica, especialmente horario de invierno y horario de medio

¢ Inestabilidad econdmica del pais, esto hace que cada dia haya menos

personas con capacidad de ingreso.

1.4.3 TAMANO Y CRECIMIENTO DE LA POBLACION

Para la ciudad de Guayaquil, en cuanto a su crecimiento poblacional se refiere,

tenemos los siguientes datos proporcionados por el dltimo censo

PARROQUIA TARQUI

Habitantes Porcentaje
Poblacion total 812.034,00 100%
Hombres 394.218,00 49%
Mujeres 418.716,00 51%
Tasa de crecimiento anual 2.38%

1.44 HABITOS DE CONSUMO

El publico en general, realiza deporte, especialmente los fines de semana, pero

habitualmente se lo hace en los parques o en las calles propiamente dichas,

al

brindarle al usuario una cancha con un césped sintético y la seguridad necesaria,

hace que este tipo de servicios se prolifere en la ciudad.



1.4.5 GUSTOS Y PREFERENCIAS

El 26% de los encuestados que practican fitbol indican que la cancha con césped
sintético deberia ofrecer adicionalmente un servicio de bar, el 30% indica que
deberia ser bar junto con vestidores y el 28% de los encuestados indican que deberia
poseer bar, vestidores y un salén de juegos, los resultados generales podemos verlos

en la siguiente tabla, asi mismo podemos remitirnos al ANEXO No. 2

| SERVICIOS ADICIONALES |
BAR 47 126%
VESTIDORES 11 [6%
SALA DE JUEGOS 11 [6%
BAR Y VESTIDORES 54 30%
VESTIDORES Y SALA DE

JUEGOS 7 4%
BAR, VESTIDORES Y SALA DE

JUEGOS 50 |28%

| TOTAL [180[100% |

El 90% de los encuestados que practican fiitbol, indican que estdn dispuestos a pagar
hasta 40 délares por jugar una hora en una cancha con césped sintético que ofrezca

adicionalmente los servicios mencionados en el cuadro anterior. ANEXO No. 2

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR

POR UNA HORA DE JUEGO

HASTA $ 40 162 90%
HASTA $ 50 15 8%
HASTA $ 60 3 2%

| TOTAL (180  [100% |




1.4.6 NIVELES DE INGRESO

La encuesta indico que el 82% de las personas practican algin deporte y que de estas

el 82% practica fiitbol, y de esas el 100% estaria dispuesto a jugar en una cancha con

superficie sintética, con lo que tendriamos que nuestro.

El mercado al que estamos dirigidos es de 3071 personas asalariadas del drea
urbana de la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil que tienen un ingreso

mensual superior a 500 dolares y que se encuentran entre 20 y 49 afios .

1.4.7 DEMANDA ACTUAL

Segun la encuesta, de las personas que practican futbol se determino que el 63% por

lo menos lo practican una vez por semana.

CON QUE FRECUENCIA PRACTICA

FUTBOL

1 VEZ POR SEMANA 118 [66%

2 VECES POR SEMANA 40 [22%

3 VECES POR SEMANA 10 [6%
OTRA 12 [7%
| TOTAL 1180 |100% |

1.4.8 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Se ha utilizado como metodologia de investigacién la encuesta, como primer paso

del Estudio de Mercado.




1.4.9 PROYECCION DE LA DEMANDA

CEDULA DE

INGRESOS ler. Ao 2do.Aiio [3er.Aiio [4to.Afo [Sto.Afo
Horas de alquiler mensual[208,00 208,00 208,00 208,00 |208,00
Precio del Alquiler 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Mensual 8.320,00 {8.320,00 |8.320,00 {8.320,00 |8.320,00
Meses 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Ventas anuales 99.840,00 99.840,00 [99.840,00 99.840,00/99.840,00

Por considerarse de un servicio relativamente nuevo del cual no existe informacién
disponible sobre crecimiento y desarrollo en el mercado hemos considerado

mantener datos constantes respecto a su proyeccion de ventas.

1.5 ANALISIS DE LA OFERTA

Para el presente estudio, se hara referencia a un solo competidor, en este caso “La

Canchita”.

Posee una cancha de tipo sintética, localizada en la Ciudadela Kennedy en el sector
Norte de la ciudad, utiliza como emblema deportivo a un jugador activo de Futbol
Profesional. El precio de servicio es de $50 ddlares la hora en la que incluye breves

masajes a todos los jugadores, ademds cuenta con un Bar-Restaurant.

1.5.1 FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

Entre los factores que afectan la oferta mencionamos los siguientes:
¢ Disponibilidad de canchas adicionales, existe la posibilidad de que una
cancha no llene de satisfaccion a los usuarios
¢ Disponibilidad de terreno para comenzar el proyecto
¢ Complejidad de permisos municipales

+* No contar con el nombre de algiin deportista como plan de mercado



1.52 NUMERO Y CAPACIDAD DE PRODUCCION DE LOS
COMPETIDORES.

El 69% de los encuestados, que si han jugado en una cancha con césped sintético,
indican que lo han hecho en las canchas ubicadas en la via a la costa denominada
FUTBOL TIME y también conocidas como las canchas de “Los Ceibos”, los

resultados generales podemos verlos en la siguiente tabla. ANEXO No. 2

[EN QUE CANCHA LO HA PRACTICADO |

CEIBOS 40 [69%
CANCHITA 8 |14%
ALFARO 4 7%
ASOGUAYAS 4 7%
GRANASA 2 3%

| TOTAL 158 [100% |

Especificamente nos concentraremos en un solo competidor “La Canchita”, por

algunos motivos tales como: similitud de servicio, ubicacion y caracteristicas:

Competidor La Canchita
Horario de Atencion 06HO00 - 23H00
Dias de atencion 7

Horas semanales 119
Horas Mes 476
Capacidad de produccion 100%

1.5.3 INCURSION DE NUEVOS COMPETIDORES

Consideramos que por tratarse de un negocio que requiere de una significativa

inversion inicial, no habria exagerados riesgos sobre la incursion de mayores



empresas, sin embargo consideramos que nuestros potenciales competidores pueden
ser los ex —jugadores y jugadores fttbol, muchos de los cuales poseen los recursos
para incursionar en este rama de negocio. Entre los nuevos competidores estaria el

jugador Luis GOomez a ubicarse en el sur de la Ciudad.

1.6 COMERCIALIZACION

1.6.1 ESTRATEGIA DE VENTAS. CLIENTES INICIALES.

Bésicamente nuestros clientes iniciales estdn enfocados a las personas que oscilan
entre 20 y 49 afios de edad, que tengan su lugar de vivienda en la parroquia Tarqui en
el norte de la ciudad. Ademds se contactara personalmente a las instituciones
publicas y privadas, con la finalidad de de que pasen momentos de distraccién con

su personal de trabajo.

¢ C(lientes que recibiran el mayor esfuerzo de venta?

Segtn nuestro estudio de Mercado, estaremos enfocados con mayor énfasis a los
clientes particulares de sexo masculino, con lugar de vivienda en el sector norte (no

necesariamente) y con poder adquisitivo de sueldo fijo mayor a $500.

¢ C(lientes potenciales y como se estableceran contactos?

Nuestros posibles clientes potenciales son:

Personas naturales, Instituciones publicas o privadas

CARACTERISTICAS

Poder adquisitivo

La preferencia en los deportes sea el futbol.
Sexo indiferente.

Disponibilidad de tiempo.



Fomentar sociabilidad.

EXPECTATIVAS

Que todos nuestros clientes disfruten de un momento de sana y libre diversion, en
compaiia de sus familias, compafieros de trabajo u amigos en general, con la
seguridad de estar en un lugar tranquilo y gozar de todos los beneficios que ofrece el

complejo deportivo

e Caracteristicas del servicio (calidad, precio, servicios adicionales, etc.)

enfatizados en la venta?

Generalmente las canchas deportivas son de césped, arcilla, tierra, cemento, etc.
Nuestro complejo deportivo contara con una cancha sintética, muy diferente a las
mencionadas anteriormente, con un material netamente de importacién y que

garantiza el buen espectdculo

El servicio del alquiler de la cancha dependerd de la forma como lo pida el
cliente, generalmente serd por horas y el precio se establecerd de acuerdo a
nuestro estudio de mercado ($40 por hora), garantizado por el poder adquisitivo

que tienen nuestros clientes

e Conceptos especiales que se utilizaran en la venta para motivarla?

Una de las claves para tener buenas ventas es conocer a sus clientes, lo que les gusta,
disgusta, sus necesidades y expectativas. Cuando se identifican estos factores, se
puede desarrollar una estrategia de ventas que permitird entender y satisfacer las

necesidades de los clientes .

Conocer a la competencia y considerar sus estrategias de ventas y precios es llegar
entender el porque del éxito, entonces estaremos en una mejor situacién para
competir con ellos. Ademds a los conceptos mencionados se debe tomar en cuenta

siempre los siguientes puntos:



Recoger informacion constantemente. Utilizar cada posible contacto con los

clientes actuales o potenciales para saber qué quieren o necesitan.

Preguntar, directamente a sus clientes qué quieren o necesitan. Preguntar si han

utilizado su producto o servicio y como cree que puede mejorarse.

e Cubrimiento geografico inicial

La cancha deportiva, tendrd su ubicacién inicial en el sector Norte, nuestra vision a

corto plazo es también estar ubicados en otros lugares de la ciudad

e Clientes especiales (Proyectos de ejecucion, oportunidades temporales,

etc.)

Consideramos como clientes especiales a las Instituciones publicas o privadas
que requieran de nuestro servicio, para quienes estaremos enfocados en los

siguientes puntos

+ Visitas frecuentes dando a conocer nuestro servicio
R/

¢ Organizacién de eventos deportivos

¢ Publicidad a través de radio, television y correo electrénico

1.6.2 VENTAS DEL SERVICIO.

Nuestras mayores ventajas serian. la disposicion del bar., vestidores y bafios de
primera clase, graderias para expectar, otra de nuestras mayores ventajas es el precio
ya que seguin el estudio de mercado que realizamos cuarenta délares es un precio
comodo, tomando en cuenta que este valor casi siempre es cancelado entre varias

personas.

Los clientes.
Nuestros  clientes estdn direccionados de la siguiente forma: Personales y

empresariales



Clientes personales.
Estos clientes son los grupos de amigos, compaiieros de trabajo, que les gusta el
deporte del fitbol y por lo general pueden hacer uso de nuestro servicio por las

tardes y noches.

Clientes empresariales.

Estos son los clientes proyectados a futuro que van a adquirir el servicio de alquiler
de la cancha para beneficio de sus empleados.

Por lo general van hacer uso de nuestro servicio para eventos no muy regulares como

olimpiadas, campeonatos, dia de integracion, etc.

Nuestro local deportivo por encontrarse ubicado en el norte de la ciudad es mads
accesible para las personas que viven o laboran por este sector, aunque esto no
significa que personas que se encuentran en otra ubicacién geogréfica no pueda hacer

uso de nuestro servicio.

Nuestros clientes tienen muchas razones por qué usar nuestro servicio, y podemos

citar las siguientes:

Cancha de futbol con césped sintético.

Iluminacion.

Servicios adicionales
Vestidores.
Bar.

Graderias.

1.7 ESTRATEGIA DE PRECIOS

e Politica de precio de la competencia.
Por medio del estudio de mercado se ha identificado a nuestros competidores, entre

los cuales podemos citar:



Complejo deportivo de Los Ceibos.
Complejo deportivo la Canchita.

Complejo deportivo “Alfaro Moreno™.

Todas las anteriores poseen una infraestructura de cancha sintética, el precio del

alquiler es de $50 la hora.

e Precio previsto

En base al analices de precios en las encuestas, hemos decidido entrar al mercado

con un valor de alquiler de $40 la hora, valor que incluye algunos servicios que no

los tiene la competencia a las cuales denominaremos ventajas competitivas

Servicios Competencia Proyecto-cancha
Parqueo Ok Ok
Juegos recreativos -- Ok

e Posibilidad de que el precio previsto brinde al producto una entrada

rapida al mercado.

Considerando que nuestro precio previsto es de $40 la hora, un valor inferior al de la
competencia y que ofrece servicios adicionales. Ademds se fomentara una promocion

de ventas.

Objetivo de la promocion de ventas.- Consiste en la compilacién de diversas
herramientas de incentivo, casi siempre a corto plazo, disefiada para estimular la
compra del servicio en particular por parte del mercado.

Las principales promociones que va a efectuar el proyecto son las siguientes:

¢ Descuentos en efectivo para personas, empresas o clubes que quieran

alquilar la cancha por mas de 5 horas.




X/

* Organizacion de diferentes campeonatos de integracion.

+» Un fin de semana de uso de la cancha sin costo.

¢ Potencial de expansion del mercado con el precio previsto

Con el precio previsto de $40 el alquiler de la cancha por una hora, se llega a la

conclusion que el potencial de expansidn del mercado es por los siguientes puntos:

L)

» Ubicacion de la cancha (Sector Norte).

0

X/
o

Las personas que habitan en el sector Norte son de clase media para arriba.
¢+ Gran variedad de negocios.

+ Facilidad de acceso.

o Justificacion para precio diferente al de la competencia

Bésicamente nuestro estudio de mercado, refleja que los clientes estarian dispuestos
a pagar hasta $40 dolares la hora por el alquiler de la cancha, tomando en cuenta
algunos servicios adicionales, ademds se considera que el negocio de las canchas
sintéticas se esta propagando. Cabe recalcar que por el éxito obtenido por nuestra
Seleccion de Futbol en el ultimo Mundial es uno de los motivos mas importantes del

porque la practica de este deporte se esta fomentando.

e En caso de que su precio sea mejor que el de la competencia , explique

las ventajas comparativas de su operacion

Nuestra ventaja comparativa, respecto al de la competencia se basa especificamente

en los siguientes puntos

X/
L X4

Disponibilidad de la cancha a cualquier dia y hora
¢ Posibles convenios con empresas o agrupaciones formadas

¢ Disponibilidad de bar con productos y bebidas varias

X/
L X4

Ayuda profesional.



1.8 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

1.8.1 MECANISMOS Y/O MEDIOS PARA LLEVAR EL SERVICIO A LA
ATENCION DE LOS POSIBLES CLIENTES.

Una vez identificado nuestro mercado meta, podemos continuar con el desarrollo e
implementacion de la estrategia promocional para dar a conocer nuestro servicio de

distraccion deportiva, dicha estrategia de introduccion consistird en lo siguiente:

e Se realizaran anuncios en la television sefial tipo VHF, en el programa de
mayor rating en horario estelar de 9 p.m.; durante el lapso de un mes, asi
como en la radio en el programa deportivo de mayor rating en horario de

13:30 a 15:00 horas.

e Se procederd a la elaboraciéon de Blok Sure donde se podrd apreciar
fotografias y se explicara detalladamente las ventajas y comodidades que

ofrecen nuestras instalaciones.

e También se realizara visitas a empresas que carezcan de complejos

deportivos a efectos de darnos a conocernos.

1.8.2 IDEAS BASICAS A PRESENTAR EN LA PROMOCION

Pretendemos explotar o resaltar nuestra ubicacion ya que la misma serd de muy
facil acceso y sobre todo la seguridad que encontrardn nuestros clientes para sus

vehiculos ya que contaremos con parqueadero con vigilancia privada.

e Nuestra cancha serd de un alto nivel de calidad que permitird a los usuarios

comodidad en el juego y seguridad en el contacto.



e Nuestro precio de introduccion sera de $40.00 délares la hora, por lo cual los
usuarios podran acceder libremente en nuestra instalacion y hacer uso de las

demds comodidades que ofrecemos como vestidores, duchas, casilleros.

1.8.3 MECANISMOS DE AYUDA A LA VENTA

e También se procederd a realizar convenios con firmas de bebidas energizantes y

refrescantes a efectos de darle una mayor imagen comercial a nuestra institucion.

e Como se indico se procederd a realizar visitas a empresas a efectos de darnos a
conocer y a las que se ofrecera el servicio de organizacion de eventos deportivos
u olimpiadas para lo cual se presentardn los paquetes promocidnales que

consistirdn en lo siguiente:

» Uso de instalaciones.

= Servicio de Arbitros y referee incluidos.

* Primeros auxilios en caso de accidentes deportivos.
= Bar Abierto ( De acuerdo a tarifa acordada)

* Equipos de audio y amenizacion del evento.

1.9 ESTRATEGIAS DE SERVICIO

Para la ejecucion del proyecto se ha desarrollado una serie de politicas o
lineamiento que deberdn ser respetados por nuestros clientes para el normal

desenvolvimiento.

v' El pago por el alquiler de la cancha deberdn hacerlo los clientes

anticipadamente, ya sea en efectivo o cheque certificado.

v" Lareservacion de la cancha se lo hard con un minimo de 24 horas.



v Todos los grupos de personas o instituciones que hagan uso de la cancha
deportiva tienen que tener un responsable, quien serd la persona obligada a

responder por dafos y perjuicios de la cancha si es que ocurriera

v" Todos los jugadores deberdn cambiarse sus implementos deportivos dentro de
los vestidores.

v" Se prohibe digerir alimentos o bebidas en la cancha

v" Se prohibe votar basura fuera de los recipientes que hay en el complejo.

v" Se finalizara el contrato del servicio(hora alquilada) dos minutos antes, por

uno de los administradores.

1.9.1 MECANISMO DE ATENCION A CLIENTES

Entre los principales tenemos:
¢+ Atencidn al publico via teléfono, correo electrénico.
% Atencidén personal

+ Visitas frecuentes a las Instituciones

Comparacion de la politica de servicio con los de la competencia

Competencia Proyecto
Bar Permanente Permanente
Servicio Medico Empirico Profesional
Parqueo Dificultad de acceso Facilidad
Sala de juegos Varios En proyecto.




1.10 ANALISIS DE PRECIOS

Acorde al estudio de Mercado $40. Ademas se ha preparado como estrategia para

mantener satisfechos siempre a nuestros clientes las siguientes promociones:

e En el valor del precio esta incluido una paca de agua, con costo en el mercado de

$2 ddlares.

e Rifas promocidnales, 2 horas gratis por semana, se emitird tikets y se entregaran
a las personas que reserven la cancha, los ganadores serdn notificados por

teléfono y publicados por cartelera el ultimo dia de la semana.

e Encuestas mensuales, con la finalidad de saber si nuestro cliente esta satisfecho

con el servicio, ademds de captar sus sugerencias.

En la determinacion del precio hemos considerado los rubros que estan directamente
relacionados con la produccién del servicio, cuyos costos los hemos llevado a valor
(hora- productiva) es decir considerando el numero de horas que segun nuestro
andlisis de mercado iniciariamos es decir un 43 % de capacidad productiva (7:31

horas de un total de 17 horas).

DETERMINACION DEL PRECIO
ITEMS Costo Mes Costo Dia Costo .

Hora Productiva

Sueldo Mantenimiento 1.000,00 33,33 4,56
Depreciaciéon Cancha 339,54 11,32 1,55
Depreciacién Edificio 256,57 8,55 1,17
Depreciacién Sist.lluminacid 57,99 1,93 0,26
Agua 416,00 13,87 1,90
Luz 70,20 2,34 0,32
COSTOS $2.140,30 $71,34 $9,76




COSTO UTILIDAD
P= Cvu + % Margen Contribucién
P=$9,76 + 0,50P
P =$9,76 /0,50
P =$19,52

Aplicando la formula del precio obtenemos con una margen de contribucién del 50
% obtenemos un precio de $19.52 la hora de alquiler, sin embargo el precio
comercial establecido como se menciono con anterioridad se mantiene en $40.00 la
hora, ademds considerando que con este precio se obtuvo el valor mas cercano a cero
en la determinacion del Valor Actual Neto con un costo de oportunidad del 10% y
manteniendo todos los demds variables constantes. Lo mencionado podrd ser

observado en el andlisis financiero que se desarrollara mds adelante.



CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO

2.1 OBJETIVO.

Analizar y determinar las variables que optimicen los recursos disponiibles en la
produccion del servicio. Por tratarse de un producto nuevo se ha divido el proyecto

en tres secciones:

e Determinacion del tamafio del proyecto.
e [ocalizacion del proyecto.

e Ingenieria del proyecto.

2.2. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA PLANTA

2.2.1 DIMENSIONES

Las dimensiones totales del proyecto abarca un area de terreno de 65 metros de
largo por 30 metros de ancho (oficinas, bares, vestidores, cancha, etc.),
especificamente la cancha comprende un drea de terreno de 40 x 25 metros. Se
solicito el andlisis técnico de la compafia Alfigrass proveedora de los materiales

necesarios para instalacion de la cancha , que entre ciertos puntos menciona:

Césped artificial de uso profesional, Ruber in filed, el tinico sistema que recomienda
la F.ILF.A.; para la practica oficial del futbol. Su uso abarca desde las mas
sofisticadas instalaciones de complejos con escuelas de futbol y minifutbol (en
general dirigidos por los mas afamados jugadores y ex jugadores profesionales (los
de alquiler por horas, llegando desde hace unos pocos afios, hasta su utilizacion como

reemplazo al césped natural, en campos de juego y/o de entrenamiento oficiales de



equipos de futbol de primera categoria. Como ejemplos se puede mostrar las
contrataciones con River Plate de Argentina, Cruzeiro de Brasil, la Municipalidad de
Toledo en Espana, y Federacién de Futbol de Costa Rica

También se lo puede utilizar para campos de entrenamiento de rugby, fitbol

americano y otros deportes.

Cabe indicar que las dimensiones de la cancha anteriormente sefialadas
corresponden a una medida estindar que permite un desplazamiento cémodo y
seguro para 12 personas (2 equipos de 6 personas) que se ajusta a las cifras obtenidas
en el estudio de mercado.

Las distribucion y dimensiones del proyecto podran ser mejor apreciadas en el

Anexo 4.

ST

25 Mts

30 Mts

= 65 Mts =

2.2 CARACTERISITICAS DE LA CANCHA.

Sus caracteristicas diferenciales son



s Campos de juego de aspecto similar a las de césped natural, pero libres de
riego y mantenimiento

¢ Alta resistencia al uso y rdpida capacidad de reutilizacion, sin importar las
inclemencias climaticas, las 24 horas del dia, los 365 dias del ano.

* Disminuye sensiblemente el riesgo de lesiones, ya que provee siempre de

una superficie uniforme, mullida y con el correcto deslizamiento para el

deportista.

En general se trata de calidades de césped, de entre 50 y 70 mm de altura de pelo, se
instalan flotantes no adheridos a la carpeta existente, uniendo los pafios entre si y
estos con la demarcacién deportiva con cintas de unién y adhesivos bicomponente

especificos.

Es decir, que en primer lugar, se arma el campo, uniendo todos los pafios entre si. A
esa gran carpeta se le incorpora la demarcacion deportiva, luego se le adiciona una
capa de arena horneada y tamizada de  granulacion 40 /45, que tiene la funcién

de sostener el césped y proteger las uniones.

A continuacion, se incorpora el compuesto de caucho pequefias particulas de caucho
granulometria especial este material va a brindar tanto a la superficie resultante,
como al deportista, el deslizamiento, la seguridad el pique de la pelota, la
amortiguacion adecuada y otras caracteristicas, que el juego requiere, pudiendo

inclusive utilizarse calzado con tetillas plésticas.

La demarcacion deportiva se realiza con césped sintético color blanco, de iguales

caracteristicas base, densidad, largo de pelo, etc.

2.2.3 VENTAJAS DE LA MATERIA PRIMA.

e Uso continuo, no requiere cerrar las instalaciones temporalmente para realizar
trabajos de mantenimiento y recuperacion del césped

e Durabilidad y alta resistencia al transito



e Apariencia natural

e Color uniforme en todo el campo; Siempre verde y uniforme (proteccién UV que

evita el cambio de color)

e Bajos costos en mantenimiento

e No requiere agua

e No necesita ser podado

e Limpieza, no tiene residuos organicos, libre de insectos

e Seguridad: El relleno de caucho y arena, asi como el perfecto nivelado, reduce el

riesgo de lesiones en las practicas deportivas

e Producto no toxico ni inflamable

e Vida util aproximada de 10 afos

2.3 LOCALIZACION DEL PROYECTO.

2.3.1 FACTORES LOCACIONALES.

Localizacion del mercado de consumo.- El mercado de consumo
basicamente estard ubicado en la Parroquia Tarqui, sector Norte de

Guayaquil.

Facilidades de transporte.- El lugar donde se va a instalar el proyecto,
brinda las facilidades necesarias en cuanto a transporte se refiere, actualmente
el proceso de transformacion que tiene la ciudad de Guayaquil da la

seguridad para la realizacion de este proyecto.

Condiciones climaticas-Medio ambiente. Una de las ventajas en el material
sintético es que no es toxico y tampoco inflamable, ademds en caso de la
temporada invernal las lluvias no afectan en cuanto al material se refiere

siendo de fécil acceso al drenaje.



e Parqueo. Dentro de la ciudad, el sector norte siempre se caracteriza por

facilidad de parqueo, a diferencia con el sector centro.

e Seguridad. Dentro de la estructura organizacional del proyecto, trato
especial merece la seguridad de los usuarios, por lo tanto se comienza con
tratacion del personal de guardiania, quien serd la responsable se la seguridad

fisica de los usuarios y de sus vehiculos mientras permanezcan en las

instalaciones de la cancha.

2.3.2 MACRO Y MIROLOCALIZACION.

Para definir la macro y microlocalizacion del proyecto “La Tri”, se disefio una
matriz para escoger la ubicacion del proyecto, teniendo en cuenta 3 alternativas de

ubicacion y ademads considerando algunas variables locacionales dentro de la

parroquia Tarqui.

Los equivalentes para la eleccién oscilan entre uno a cinco, siendo uno la mas baja

calificacién y cinco la maxima.

MATRIZ DE MACRO Y MICROLOCALIZACION

ELEMENTOS ALBORADA | SAMANES | GARZOTA
Acceso a Comercios 5 3 5
Transportacion 5 3 5
Servicios Médicos 5 1 3
Disponibilidad de Terrenos 2 5 3
Seguridad 3 2 3
Parqueo 2 5 4
Lugares Distraccion 4 1 4
Servicios Basicos 5 4 5

TOTAL 31 24 32




Conclusion.- Mediante la matriz de determino que el lugar mas conveniente para

localizar el proyecto es la ciudadela Garzota

24 INGENIERIA DE PROYECTO.

2.4.1 EVALUACION TECNICA DE LA MATERIA PRIMA.

Estudio de laboratorio.-Algunos de los laboratorios mas importantes del mundo
tales como; Laboratorio del Instituto de Biomecédnica de Valencia (Espafia), el
Northwes laboratories of Seattle en Estados Unidos, han estudiado el
comportamiento de los pisos ademds son los designados para homologar los campos

de césped artificial que F.ILF.A recomienda de acuerdo al concepto de calidad

Materia Prima.-Se utiliza como hilado la cinta fabricada de polietileno llamada

Thiolon LSR y base Thiobac Pro.

Metraje necesario.-La cantidad total de la materia prima es 1100.52 m2 incluyendo

césped blanco para demarcaciones y desperdicios resultantes

Informacion técnica sobre el producto.- En este tema hago referencia al césped
sintético, teniendo en claro que el negocio es alquilar por hora la cancha de tipo

sintética

Producto cotizado

Forbex: stadium Squadra D-245
Hilado Thiolon LSR

Base: Thiobac

Latec: EOC Belguim, Belgica
Altura: 52 mm

Peso del hilado: 1.000 gr/m2
Peso total 2.055 gr/m2



Densidad 8.400 pts/m?2

Garantia internacional: 5 afios
Vida util estimada: 9 afios
Ancho de los rollos: 3.75 m
Largo de los rollos : 40.10 m
Uso recomendado: Futbol

Area a revestir: 40m X 25 M
Cantidad de césped: 1100.52 m2

Costo de la materia prima: El costo de la Materia prima incluye lo siguientes:
Césped sintético de origen Argentina.

Goma molida, origen Brasil.

Cintas de uniones y adhesivos de origen Europa.

Mano de obra para instalacion.

Marcaciones reglamentarias.

Flete maritimo internacional.

Seguros internacionales.

Tramites aduaneros.

2.4.2 SELECCION DEL PROCESO PRODUCTIVO.

El proceso productivo del proyecto “La Tri”, es especificamente el servicio de

alquiler de la cancha, por lo tanto lo hemos definido en el siguiente diagrama:



INTERVINIENTES DIAGRAMA DESCRIPCION
Administrador Hace conocer a  nuestros
potenciales clientes las ventajas
Comunicacion de utilizar nuestro servicio.
Cliente El cliente realiza la reserva de la
‘ cancha via telefonica, fax o mail.
Cliente El cliente se acera a oficinas y

Administrador / Cajera

Cancela el valor en
Caqja.

Recepta
Valor

cancela el valor del alquiler.

Cajera recibe el valor

Cliente

Ingresa
ala
Cancha

Hace uso del tiempo contratado.

Seguridad/Mantenimiento

El personal de mantenimiento
comunica al cliente el termino

del tiempo contratado.

Cliente

Salida

Iy

El cliente abandona la cancha.

FIN

2.4.3 PROYECCION DE PRODUCCION INICIAL




El proyecto comenzara trabajando los 7 dias de la semana, con un horario de
atencion desde las 06HOO hasta las 23HOO ininterrumpidamente, lo que representa
17 HOO por diay 119 HOO por semana, representando el 100% de su capacidad de
produccién. Considerando los datos obtenidos a través de las encuestas estimamos
que se iniciara las actividades operativas en un 43 %, lo que representa 52 Horas a a

la semana. Anexo 2.

Plan de Negocio LA TRI
Horario de Atencion 06HO00 - 23H00
Dias de atencion 7

Horas semanales 52
Horas Mes 208
Capacidad de produccion 43%

Para la ejecucion del presente proyecto hemos realizado un breve grafico o Cuadro

de Gantt donde se aprecia la secuencia

CAPITULO 3



ANALISIS ADMINISTRATIVO.

3.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA.

MISION

Ser una empresa de deportes que ofrece el servicio de distraccion familiar a través
un alto estdndar de calidad, seguridad y eficiencia, buscando siempre la satisfaccion
de las necesidades de sus potenciales clientes, sean personales o corporativos, de tal
manera que asegure la permanencia de la relacidn, el crecimiento de la institucién y
su retribuciéon adecuada al sector donde opera, a sus colaboradores y a sus

propietarios.

VISION

Ser en el afio 2008 una de las 3 empresas de distracciéon en deportes de mayor
reconocimiento en la ciudad, con una estructura organizacional eficiente, agil,
flexible y un equipo humano idéneo, motivado, en permanente capacitacion, con una
clara orientacion al servicio y capaz de responder inmediata y diligentemente con
servicios eficientes, seguros y de alta calidad a las necesidades de los clientes

personales y corporativos que atendemos.

OBJETIVOS



Unidad.- Aprovechar todas nuestras capacidades y de las personas que conformas
nuestro equipo humano través de esfuerzos combinados (sinergias) aumentar la

productividad de nuestra empresa.

Institucionalizacién.- Administrar nuestro negocio con politicas y procedimientos

claramente establecidos que nos permita operar con independencia de los ejecutivos
en nuestra organizaciéon. Mantener back ups operacionales de nuestra informacién

de clientes.

Calidad.- Ofrecer nuestros productos y servicios con la més alta calidad, cumpliendo

los estandares definidos en el proceso de adquisicion de la cancha sintética.

Imagen.- Proyectarnos en el mercado como una compafiia, eficiente, confiable,

competitiva y rentable.

Crecimiento.- Alcanzar un mercado inicial del 15 % en el negocio de la distraccién

deportiva y con un incremento paulatino del 5% anual.

Liquidez.- Mantener un saldo en bancos equivalente a $30,000.00 anual que nos

permita solventar los mas principales gastos operativos.
Rentabilidad.- Generar una utilidad en el primer periodo de US $ 30 mil, en la que

se recogen las eficiencias operacionales.

3.2 FODA

Fortalezas:

e Nuevas tendencia deportiva.
e Atencion los 7 dias a la semana.

e Facilidad y seguridad.



e Precios mds bajos que la competencia.
e Promociones y descuentos.

Oportunidades:

e Por ser una nueva tendencia deportiva, tenemos Buena capacidad de

explotacion del mercado y de innovacion del servicio.

e Nuestra atencién ininterrumpida por los 7 dias de la semana no permite

captar mayor cantidad de usuarios.

Debilidades:

e (Cancha descubierta.

e No poseer dentro de los propietarios la imagen de una figura deportiva

reconocida como por ejemplo un jugador de fttbol.

Amenazas:

e Poca afluencia de usuarios en épocas de lluvias.

e Menos acogida del local por no contar con una figura deportiva lo cual

influye en la capacidad de decision de los usuarios.

3.3 ANALISIS DEL ENTORNO.

En lo econémico:

A inicios del 2007 vemos un entorno de mayor restricciéon al gasto publico ya
que se inicia también un nuevo gobierno y atn no conocemos si se plantearan
medidas econdmicas que afecten directamente el bolsillo de las masas, ni sus

proyectos de politica interna y externa.

Al cierre del 2007 prevemos una inflacion del orden del 4 % .



No prevemos en el 2007 un abandono de la dolarizacién ya que gran parte de los
ingresos publicos provienen de las exportaciones de petrdleo y su precio se

mantendria alto durante este periodo en el mercado internacional.

Preocupa sobremanera que estos aspectos politicos afecten la estabilidad

econdmica del pais y especialmente los negocios.

En lo politico:

En lo politico prevemos un afio de mucha inestabilidad con situaciones cambiantes e
impredecibles debido a que se inicia un nuevo gobierno y no conocemos las
estrategias y politicas tanto internas como externas que va a utilizar el nuevo

gobernante

Preocupa sobremanera que estos aspectos politicos afecten la estabilidad econdmica

del pais y especialmente los negocios.

En lo social:

En lo que tiene relacién al plano social, creemos que el nivel de empleo mejorara
levemente a mediados del proximo afio especialmente por la inversion privada que
cada vez esta surgiendo debido a los planes de largo plazo establecidos por la
administracién municipal.

El indice de delincuencia se mantiene afectando considerablemente nuestras vidas

personales y nuestra economia

34 ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

1 Gerente-Administrador



1 Asistente/Cajera

4 Ayudantes Mantenimiento-Guardiania

ORGANIGRAMA

[ Gerente }
Asistente de
operaciones

Mantenimiento Mantenimiento
Guardiania Guardiania

3.5 DESCRIPCION DE LOS CARGOS

GERENTE
DESCRIPCION DE CARGO

Datos de Identificacion: Gerente

Objetivo del cargo: Responsable de la planificacién, Direccién y control del

negocio

Relaciones Funcionales Tendra una comunicacién constante con clientes,

proveedores locales, informard de los resultados a los accionistas y estard bajo su

mando la Asistente de operaciones y el personal de Mantenimiento-Guardiania



Principales areas de responsabilidad. Entre sus principales responsabilidades

estaran:

e Receptar pedidos de los clientes

e Custodio de los bienes del negocio

e Analizar el movimiento de la competencia y la variacion de los precios en el
mercado

e Visitas frecuentes a clientes empresariales

e Realizar proyectos de mejora para el negocio

e Verificar que las instalaciones estén a lo que espera el cliente

e Entregar mensualmente los movimientos financieros del negocio a los

accionistas

PERFIL

Datos de Identificacion: Gerente

Requisitos Generales y restricciones: Sexo masculino, edad comprendida entre 25
y 30 afios, residente en la ciudad que esta ubicado el negocio.
Formacién Académica: Profesional en dreas de Administracion, especificamente en

Ingenieria Comercial o Economia.

Experiencia: Minimo 1 afio en funciones similares con manejo de Recurso Humano.

Competencias técnicas: Conocimientos de utilitarios, técnicas de negociacion,

servicio al cliente.

Competencias organizacionales: Compromiso con la calidad de trabajo, orientacion

a resultados, proactivo y trabajo en equipo.

Condiciones de contratacion: Atractivo paquete de remuneracién, contrato fijo y

agradable ambiente de trabajo



ASISTENTE DE OPERACIONES
DESCRIPCION DE CARGO

Datos de Identificacion: Asistente de operaciones

Objetivo del cargo: Ayudar a manejar la parte administrativa del negocio, tanto en

las 4rea de facturacion como la de cotizacién y coordinacién administrativa.

Relaciones Funcionales: Tendra una comunicacién constante con el Gerente,

clientes, proveedores y personal de Mantenimiento y Guardiania

Principales dreas de responsabilidad: Entre sus principales responsabilidades

estaran:

e Responsable de enviar invitaciones y cotizaciones a las clientes(Empresas-
Publico en general) y confirmar su recepcion.

e Facturar todas las ventas diarias.

e Archivo de documentos, especialmente facturacion.

e Entregar toda la informacién necesaria al contador (personal externo de la
empresa).

e Atender proyectos especiales que se le asignen.

e Pagos a Proveedores.

e Comunicar al Gerente todos los envios de cotizaciones y cobros de facturas.

e Conocer todo lo concerniente a reglamentacion de facturas.

e Coordinar depdsitos en bancos y comunicacién con los mismos.

PERFIL

Datos de Identificacion: Asistente



Requisitos Generales y restricciones: Sexo femenino, edad comprendida entre 25 y
30 afios, residente en la ciudad que esta ubicado el negocio, trabajo a presion,
disponibilidad de tiempo.

Formacion Académica: Estudiante de Segundo Curso en Carreras Administrativas.

Experiencia: Minimo 1 afio en funciones similares.

Competencias técnicas: Conocimientos de utilitarios Windows, Conocimientos de

tributacion, comunicacion efectiva.

Competencias organizacionales: Compromiso con la calidad de trabajo,

focalizacion hacia logros y consecucién de resultados, preactiva y trabajo en equipo.

Condiciones de contratacion: Salario competitivo, estabilidad laboral y

capacitacion continda.

AYUDANTE DE MANTENIMIENTO Y GUARDIANIA

DESCRIPCION DE CARGO

Datos de Identificacion: Ayudante para mantenimiento y Guardiania

Objetivo del cargo. Mantenimiento del local, responsable de la atencién al publico

y guardilla en general.

Relaciones Funcionales: Tendrda una comunicacidén constante con la Asistente de

Operaciones, Gerente y clientes en general.

Principales dreas de responsabilidad: Entre sus principales responsabilidades

estaran:



e Vigilancia del local

e Responsable de la atencidn al publico

e Colaborar con el orden y la limpieza del negocio

e Organiza y ordena la entrada y salida de los equipos
e Depositos en bancos

e Atender y resolver los reclamos de los clientes

PERFIL

Datos de Identificacion: Ayudante para mantenimiento y Guardiania.

Requisitos Generales y restricciones: Sexo masculino, edad mayor de 20 afos,
residente en la ciudad que esta ubicado el negocio, trabajo a presion, disponibilidad
de tiempo para trabajar en horarios fuera de lo establecido

Formacion Académica: Bachiller, en cualquier area de especializacion.

Experiencia: Minimo 1 afio en funciones similares

Competencias técnicas: Conocimientos de comunicacion efectiva, Licencia de

conducir, manejo de elementos de seguridad.

Competencias organizacionales: Orientado al trabajo en equipo, mentalidad

emprendedora, proactivo, focalizacion hacia logros y consecucién de resultados.

Condiciones de contratacion: Salario acorde a la experiencia, contrato fijo por un

afio y agradable ambiente de trabajo

3.6 SELECCION DE PERSONAL

Se ha tomado como referencia la eleccion de tres Curriculum Vitae , aspirantes a

ocupar el puesto de Asistente de operaciones. Los elegidos son las Sefioritas Carmen



Ordéfiez, Maria Estrada y Elena Guerrero. Finalmente se creo una matriz de

ponderacion para escoger a la mds idonea

Criterios a evaluarse para la seleccion del personal

Criterios Puntaje maximo
Instruccién 8
Experiencia 5
Test de Servicio al Cliente 3
Salario 3

Descripcion de criterios y puntuacion

Instruccidn.- Corresponde al nivel de estudios actual mas seminarios o cursos

Nivel Puntaje
Secundaria 1
Universitaria 2
Profesional 3

Experiencia.- Corresponde al tiempo de labores en otras empresas

Tiempo Puntaje
3 aflos 1
3 a5 afios 2
5 a 10 afios 3

Test de Servicio al Cliente- Corresponde a una prueba fisica de preguntas

relacionadas al servicio al cliente sobre 100 puntos:

Calificacion Puntaje
Menor a 50 pts 0
50 a75 pts 2

Mayor a 75 pts 3



Salario.- Equivale a la correspondencia o no del salario previsto para el nuevo cargo

Condicion Puntaje

Fuera del margen 0

Dentro del margen 3

Nombre |Instruccion | Experiencia ISO Test Salario |Total
Carmen 2 1 0 0 3 6
Ordoiiez

Maria 3 2 3 3 3 14
Estrada

Elena 2 1 2 2 3 10
Guerrero

Anadlisis.- De acuerdo a la matriz, la vacante para ocupar el puesto de Asistente de
Operaciones es la Srta. Maria Estrada. Una muy buena opcion para tomar en cuenta

también es la Srta. Elena Guerrero.

Conclusion. Contratacion de la Srta. Maria Estrada.

CAPITULO 4

ANALISIS LEGAL SOCIAL.




4.1 ASPECTO LEGAL

Se constituye la Compaiia la TRI de tipo anénima con dos accionistas, basados en
el Art. 143 de la Ley de Compaiiias (La compafifa andénima es una sociedad cuyo
capital, dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacién de los
accionistas que responden Unicamente por el monto de sus acciones) y a través del

financiamiento de un banco del sistema financiero.

Considerando que la Compafiia va a vender un servicio, LA TRI se afiliara a la

Camara de Comercio, segtn prescribe el Art. 13 de la Ley de Cdmaras del comercio.

4.2 ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

Para comenzar a funcionar con el negocio, obligatoriamente se necesita el permiso de
funcionamiento otorgado por el municipio de Guayaquil, de igual forma el permiso

otorgado por el Benemérito cuerpo de bomberos

Se tiene presente también que por tratarse de una compafiia anénima en calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo, no

podran hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos no emancipados.

La materia prima del césped sintético es de origen argentino, pero ventajosamente en
el medio local hay proveedores de este producto, que incluyen la instalacién y
mantenimiento de la misma, obviamente es mds factible que importar, ya que al
hacerlo de esta forma habria que contactarse con un Agente aduanero, realizar

trdmites de importacion y demds.

4.3 ANALISIS SOCIAL



El tipo de negocio a iniciar, es muy importante para la comunidad del sector, por

diferentes motivos, tales como:

* Lugar privado de esparcimiento

% Se puede alquilar la cancha con un grupo de amigos o compaiieros de trabajo

¢ El deporte es salud, de esta forma se le dice no al alcohol y las drogas.

¢ Reduce el estrés del trabajo y los estudios

¢ Familiariza a los habitantes del sector

¢+ El sector donde este ubicado el negocio, indirectamente aumenta la plusvalia
de los terrenos aledafios

¢+ Cabe indicar que uno de los factores importantes del negocio sera el orden y

la limpieza, motivo por el cual el cliente se sentird satisfecho

CAPIITULO 5

ANALISIS FINANCIERO

5.1 PREMISAS PARA ELABORACION DEL PRESUPUESTO



» Lainflacién para el periodo serd del 4%.

» Latasa pasiva de interés estard en 4.5% y la activa en 14%.

» Los ingresos estdn determinados por el alquiler de la cancha por 208 horas el

primer afio, por tratarse de una actividad que no registra mayores antecedentes se

considera que la demanda se mantendra constante por los 5 afios de andlisis.

» Gastos en sueldos por $19,200.00 constantes, detallados en la siguiente manera:

DISTRIBUCION DE SUELDOS
CARGO SUELDO
Gerente 500
Asistente 300

» |Mantenimiento (4) 800

PROYECCION DE GASTOS EN PERSONAL

ANO REMUNERACION| 10mo.3ro. 10mo.4to. | Fondo Reserva Total
1ERO. 19.200,00 19.200,00
2DO. 19.200,00 1.600,00 750,00 1.600,00 23.150,00
3ERO. 19.200,00 1.600,00 750,00 1.600,00 23.150,00
4TO. 19.200,00 1.600,00 750,00 1.600,00 23.150,00
5TO, 19.200,00 1.600,00 750,00 1.600,00 23.150,00

» Latasa en el financiamiento del préstamo bancario para la adquisicion del terreno

sera del 14%.

» Gastos administrativos en el orden del 8 % sobre las ventas.

» El area de bar. serd alquilada a un valor de $500.00 mensual.

» La depreciacion se considerara deacuerdo al siguiente cuadro:

CUADRO DE DEPRECIACION

BIENES

VALOR

ANOS

DEPRECIACION




5.2

Césped 40.745,221 10 4.074,52
Edificacion 30.788,73| 10 3.078,87
Instalaciones Eléctricas 6.958,59| 10 695,86
Equipos 1.500,00| 3 500,00
Muebles y Enceres 1500 5 300,00
Totales 81.492,54 8.649,25

El seguro se devengara en $500.00 anuales.

La publicidad se devengara en $500.00 anuales.

Los gastos por ventas seran de $1,716.00 al afio.

Los gastos de publicidad serdn el 5 % de las ventas.

Se establece que debe existir un minimo en caja al fin de mes de por lo menos

$2,500.00.

Gastos de mantenimiento de la cancha por $4,000.00 anuales.



CUADRO DE INVERSION INICIAL

CENTRO DEPORTIVO "LA TRI"

Descripcion cant./mts.2 Valor total

Terreno 1950M2 80.000,00

Cesped Sintetico/mano de obra/materiales de

colocacion/ 1000M2 40.745,22

Edificacion/bares/vestidores/banos/oficina/gra

das/mallas 30.788,73

Torres de iluminacion/ alumbrado general 4 6.958,59

Equipos de

oficina:computadora/fax/telefono/televisor 4 1.500,00

Mobiliario de oficina:3 sillas,un sillon, escritorio 5 1.500,00

Constitucion de la Compania 1.000,00

Impuestos

comerciales/funcionamiento/bomberos/salud 1.000,00

Publicidad/folletos/anuncios en la radio/uhf 2.000,00
Total 165.492,54

5.8 CONCLUSION




Considerando los resultados obtenidos en nuestro estudio a través de las diferentes
herramientas aplicadas como el estudio de mercado, andlisis de porter y finalmente el
andlisis financiero, podemos concluir que se trata de un proyecto de inversion

factible y rentable para sus inversionistas.



ANEXOS



ENCUESTA

BUENOS DIAS, SOY ESTUDIANTE DEL DIPLOMADO EN ADMINISTRACION EMPRESARIAL QUE DICTA LA
ESPOL Y QUISIERA QUE ME REGALE 5 MINUTOS DE SU TIEMPO, GRACIAS.

¢ Practica usted algun deporte?
sl ] NO [ (FIN DE LA ENCUESTA|

¢ Cual deporte regularmente practica?

FUTBOL ] SIPRACTICA FUTBOL CONTINUE CON LA PREGUNTA 3
BASQUET ] (FIN DE LA ENCUESTA)
VOLLEY ] (FIN DE LA ENCUESTA|
OTRO (FIN DE LA ENCUESTA|

¢ Cuantas veces ala semana?

1 vez E:l
2 veces 1]
3veces ]
OTRA

¢ En que lugares prdctica futbol?

Canchas o clubes particulares ]
Parques publicos (|
Otros [:|

¢ Ha jugado en canchas de cesped sintetico?
s [ sCUAL?

NO ] (PASAR A PREGUNTA 7]

¢ Por que prefiere una cancha sintetica a otro tipo de superficie?

MODA ]
TIPO SUPERFICIE

SERVICIOS ADICIONALES [
OTRO

¢ Le gustaria practicar futbol en una cancha con cesped sintetico?

I E 4EN QUE SECTOR? NORTE ]
NO SUR L]
CENTRO ]

¢ Que servicios adicionales le agradaria que le brindaran en este tipo de canchas?

BAR ]
VESTIDORES [
SALA DE JUEGOS [

OTRO



¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por jugar con sus amigos durante una hora en una cancha
de cesped sintetico con los servicios adicionales por usted mencionados?

HASTA $ 40 ]
HASTA $ 50 ]
HASTA $ 60 ]

Indique su rango de edad

MENOS DE 18
ENTRE 18 Y 25
ENTRE 25 Y 30
ENTRE 30 Y 40
MAS DE 40

Indique su sexo

VI P il

ANEXO1
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PLANEACION ESTRATEGICA

ANALISIS DE LA SITUACION Y ATRACTIVILIDAD DEL SECTOR

@ * Concentracion de clientes Alta X Baja
5 * Tipo de producto Estandar X Diferenciado
= * Costo por cambio de proveedor Bajo Alto
é * Importancia de calidad del producto o servicio Alta X Baja
g *ldentificacion de marca Baja Alta
«
g * Necesidad del servicio para el cliente Alta X Baja
* Disponibilidad de sustitutos Existe X No existe
PROMEDIO 4 5 CRITERIO
2
* Numero de competidores Muchos X Pocos
- * Existe competidor lider No X Si
E * Crecimiento del sector Bajo X Alto
g * Tipo de producto Estandar X Diferenciado
% *Exceso de capacidad instalada Si X No
g * Ciclo de vida del producto o servicio Decadente Introduccién
& * Grado de cubrimiento del mercado Alto X No existe
* Grado de innovacion Poco X Mucho
PROMEDIO 3 20 CRITERIO
3 Medio

ANEXO 3




PLANEACION ESTRATEGICA

ANALISIS DE LA SITUACION Y ATRACTIVILIDAD DEL SECTOR
FACTORES ESTRATEGICOS 1 2 3 5

» BARRERAS DE INGRESO

* Tipo de Producto 1, Estandar X Diferenciado

* Requisitos del capital 2.Bajos X Alto

* Costos por cambio de Proveedor 3.Bajos X Alto
g * Desventajas en costos por:
E * Accesos a materias primas 4. Amplio X Dificil
= * Acceso a tecnologia 5.Facil X Restringido
8 * Subsidios gubernamentales 6.No existe X Existe
2
§ * Curva de aprendisaje 7.Facil X Dificil
b1 * Cambios tecnologicos 8.Lento X Rapido

* Innovacion de productos 9.Lento X Rapido

* Innovacion en marketinn 10.Lento X Rapio
2

PROMEDIO 4 30 CRITERIO
3 Medio
8
’é * Disponibilidad y probabilidad de productos sustitutos 1, Alta X Baja
@ |+ Costos por cambio de Proveedor 2, Bajo X Alto
é * Factores que motivan la sustitucion 3.Muchas X Pocas
¥ *Propension dl comprador al cambio X
2
2
PROMEDIO 1 6 5 CRITERIO
3 Medio

ANEXO 3
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CRONOGRAMA DE EJECUCION CANCHA SINTETICA

l SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 5 SEM 6 SEM 7 SEM 8 SEM9 | SEM 10 | SEM 11 | SEM 12 | SEM 13 | SEM 14 | SEM 15

Localizacion de terreno

Compra de terrenoc

Legalizacion de la Compadia

Edificacioon de bar y
vestidores

Cotizacion de material sintetico

Disefio, venta e instalacion del
cesped sintetico

Contratacion de personal

Inicio de actividades

ANEXO 5




TABLA DE AMORTIZACION POR PRESTAMO BANCARIO

Capital: -80,000.00 Banco: Pacifico
Interes: 0.14
Periodos: 36.00
Pago: 2,734.21
Periodos f’ago Interes Amortizacion| Valor Insoluto
0 80,000.00
2,734.21 933.33 1,800.88 78,199.12
2 2,734.21 912.32 1,821.89 76,377.24
3 2,734.21 891.07 1,843.14 74,534.09
4 2,734.21 869.56 1,864.65 72,669.45
5 2,734.21 847.81 1,886.40 70,783.05
6 2,734.21 825.80 1,908.41 68,874 .64
7 2,734.21 803.54 1,930.67 66,943.97
8 2,734.21 781.01 1,953.20 64,990.77
9 2,734.21 758.23 1,975.98 63,014.78
10 2,734.21 735.17 1,999.04 61,015.75
1 2,734.21 711.85 2,022.36 58,993.39
12 2,734.21 688.26 2,045.95 56,947.43
13 2,734.21 664.39 2,069.82 54 877.61
14 2,734.21 640.24 2,093.97 52,783.64
15 2,734.21 615.81 2,118.40 50,665.23
16 2,734.21 591.09 2,143.12 48,522.12
17 2,734.21 566.09 2,168.12 46,354.00
18 2,734.21 540.80 2,193.41 44 160.59
19 2,734.21 515.21 2,219.00 41,941.58
20 2,734.21 489.32 2,244 89 39,696.69
21 2,734.21 463.13 2,271.08 37,425.61
22 2,734.21 436.63 2,297.58 35,128.03
23 2,734.21 409.83 2,324.38 32,803.65
24 2,734.21 382.71 2,351.50 30,452.15
25 2,734.21 355.28 2,378.94 28,073.21
26 2,734.21 327.52 2,406.69 25,666.52
27 2,734 .21 299.44 243477 23,231.75
28 2,734.21 271.04 2,463.17 20,768.58
29 2,734.21 242.30 2,491.91 18,276.67
30 2,734.21 213.23 2,520.98 15,755.69
31 2,734.21 183.82 2,550.39 13,205.29
32 2,734.21 154.06 2,580.15 10,625.14
33 2,734.21 123.96 2,610.25 8,014.89
34 2,734.21 93.51 2,640.70 5,374.19
35 2,734.21 62.70 2671.51 2,702.68
36 2,734.21 31.53 2,702.68 0.00
98,431.57] 18,431.57 80,000.00

ANEXO 6




