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RESUMEN EJECUTIVO

A lo largo del presente trabajo académico se desarrollaran a cabo las diversas partes
que componen un Proyecto de Factibilidad, en este caso enfocado a la Creacion de
una Empresa Academia de Fatbol en la Ciudad de Cayambe, Provincia de Pichincha,
la cual pretende consolidar dos elementos basicos, el desarrollo académico y la

actividad deportiva de los nifios y adolescentes de dicha ciudad.

El futbol es un deporte muy arraigado en la sociedad en todas sus clases sociales,
tanto es asi que a través de los medios de comunicacion nos tienen al tanto de todo lo
que pasa en el futbol nacional como internacional, de tal manera que los nifios y

adolescentes se identifican con un equipo o son parte de una Academia de futbol.

En la mayoria de Academias de futbol o clubes cayambefios encontraremos factores
negativos como: a) la falta de entrenadores cualificados, b) se tiene una vision de este
deporte competitiva y mas no formativa e integral, c) ademas algo muy
fundamentalmente la falta de conocimiento en el aspecto psicoldgico de los nifios y
adolescentes, recordemos que nuestra mision como entes de influencia sera llevar a
los nifios y adolescentes a amar este deporte y formar el un habito deportivo. Sin
duda que estos factores incidiran negativamente en los resultados que se desea tener.
Ante esta realidad latente, la causa principal de este proyecto es dar a conocer que se
puede corregir estas falencias estableciendo que la formacion de nifios y adolescentes
en el fatbol es muy amplia y que existen areas indispensables (pedagogica y

psicoldgica) que son pilares de un jugador de calidad.

Para la realizar un estudio de factibilidad de un proyecto es necesario considerar los

siguientes pasos:

El estudio de mercado, en caso de proyectos privados como lo es el presente,
determina la cantidad de bienes y/o servicios provenientes de la nueva unidad
productora, que bajo determinadas condiciones de precio y cantidad, la comunidad
estaria dispuesta a adquirir para satisfacer sus necesidades, para lo cual se realizara

un sondeo del mercado, es decir, ofertantes, demandantes, competencia y precios.

El estudio técnico, supone la determinacion del tamafio mas conveniente, la
localizacion final apropiada, la seleccion del modelo administrativo, consecuentes

con el comportamiento del mercado y las restricciones de orden financiero. Todo el



andamiaje financiero del proyecto, que corresponde a la estimacién de las

inversiones, los costos e ingresos ademas de la identificacion de las fuentes.

El estudio organizacional y legal, supone la elaboracion de estructuras, definicion
de funciones, asignacion de responsabilidades, delimitacion de autoridad,
identificacion de canales de comunicacion. Para entender esta tarea, existen una
variedad de modelos y/o formas establecidas de reconocida validez. Para este
proyecto, servird de guia lo establecido en la Constitucion de La Republica del
Ecuador, en el Reglamento de la Ley Organica de Educacion Superior y a su vez en

el Reglamento Interno De La Universidad Politécnica Salesiana.

La Academia de Fatbol serd una Compafiia Limitada ya que solo contara con dos
socios, para la constitucion de la misma tendremos que apegarnos a las disposiciones
legales de las diferentes entidades publicas y privadas, que abalan creacion de la

misma.

En el estudio financiero, se realiza una presentacion amplia, detallada y rigurosa de
cada uno de los elementos que participaran en la formulacion financiera del proyecto
y, se presenta un modelo de organizacion de la informacion conducente a la
identificacion de los “flujos de caja”, que se utilizaran mas adelante en la evaluacion

financiera.

El estudio termina con la formulacién de conclusiones, en donde, se destacan los
puntos mas importantes de la investigacion. Cuales fueron los resultados y que
efectos tendran en la saciedad. Las recomendaciones con respectos al proyecto o a

los involucrados, que se ven afectados de manera positiva o0 negativa por el mismo.

En todas las etapas del proyecto, se aplicara los conocimientos administrativos y
principios éticos de nuestra profesion, teniendo en cuenta que el fendmeno
administrativo se presenta donde quiera que exista un organismo social, porque en €l

siempre tiene que existir una coordinacion sistematica de los medios.






CAPITULO |

“Al estudiar el mercado de un proyecto es preciso reconocer todos y cada uno de los
agentes que con su actuacion, tendran algun grado de influencia sobre las decisiones
que se tomaran al definir su estrategia comercial.”

Sapag Nassir.

ESTUDIO REMERCADO

ANALISIS
OFERTA

' OBJETIVOS | ESTRUCTURA ¢

MERCADO [

ANALISIS
PRECIOS

1. ESTUDIO DE MERCADO

ANALISIS
MERCIALIZACION

Se define como la determinacion de una demanda insatisfecha efectuando un
balance entre la demanda real y la oferta real, siendo necesario evaluar las
necesidades, deseos, expectativas del cliente, se conoce a la competencia, sugiere
precios para el proyecto, y pronostica demanda real observando la ubicacion
geografica que cubrira el servicio.



Desde otro punto de vista el estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que
permite y facilita la obtencion de datos, resultados que seran analizados, procesados
mediante herramientas estadisticas que nos permitiran determinar la aceptacion o no

que puede tener nuestro servicio.

El estudio de mercado incorpora informacion respecto a temas vinculados con la
mercadotecnia, como: clientes, competidores y mercado. La investigacion de
mercado ayudara a crear el plan estratégico de la empresa, preparar el lanzamiento de

un producto o servicio.

Son cuatro los aspectos que deben estudiarse metodolégicamente:
v El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.
v' La competencia, las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.
v Comercializacion del producto o servicio generado por el proyecto.
v Los proveedores y la disponibilidad y precios de los insumos, actuales y

proyectadas.®
1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
1.1.1. Objetivo General
Determinar la factibilidad de la creacion de una Academia de Futbol, en la Ciudad

de Cayambe, Provincia de Pichincha tomando en cuenta gustos y preferencias de los

clientes, determinando de esta manera el servicio a prestar

1.1.2. Objetivos Especificos

v Investigar los gustos y preferencias del consumidor a fin de determinar el

servicio que se va a ofrecer.

' SAPAG, Chain “Preparacion y Evaluacion de Proyectos” 4 Edicién, Pag. 178
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v' Efectuar un analisis de la competencia para determinar el tipo de servicio que
ofrecen, los precios, calidad del servicio, para establecer estrategias de mercado

que permitan ingresar en el mercado meta.

v Analizar los precios que los clientes estan dispuestos a pagar, considerando los

precios vigentes en el mercado.

v Determinar la demanda insatisfecha, a fin de conocer el mercado potencial con

que se cuenta en el caso del lanzamiento de este nuevo servicio.

1.1.3. Definicion Del Servicio

El presente estudio estd orientado a la creacion de una Academia de Futbol que
ofrecerd su servicio a los nifios y jovenes de la ciudad de Cayambe y sus alrededores.

Para la definicion de servicio partiremos de un andlisis general. Es un producto
intangible que promueve beneficios econdmicos y productivos a un nicho de
mercado, el cual puede combinarse con algo tangible para satisfacer las necesidades

de las personas.

”Los servicios son actividades, beneficios o satisfaccion que se ofrecen en renta o a
la venta y que son esencialmente intangibles, y no dan como resultado la propiedad
de algo” (Richard Sandhusen).

La academia se la puede definir como: Un lugar docente donde se imparte

conocimientos a los alumnos que quieren prepararse para una carrera o profesion.

1.2. ESTRUCTURA DEL MERCADO

El ambiente competitivo en que se desenvolverd el proyecto, en caso de ser
implementado, puede adquirir una de las siguientes formas de mercado: Desde el
punto de vista de la cantidad de demandantes, los mercados mas conocidos son el
monopsonio Yy el oligopsonio. La terminacion "sonio™ indica que estamos haciendo

referencia al lado del comprador en el mercado, "mono" que hay uno solo y "oligo”
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que hay unos pocos. Desde el punto de vista de los oferentes, la teoria econémica
define cuatro tipos basicos de mercado: competencia perfecta, monopolio, oligopolio
y competencia monopolistica. Ello permite analizar y predecir cdmo los agentes
econdémicos se comportaran en cada uno de ellos. Estas estructuras de mercado se

definen a partir de cuatro caracteristicas.

= NUmero de productores que hay en el mercado.

= Tipo de bien (homogéneo o diferenciado).

= Grado de control del precio por parte de la empresa.
= Existencia de barreras a la entrada.

Tabla N° 1 ESTRUCTURA DE MERCADO

CANTIDAD DE CANTIDAD DE DEMANDANTES
OFERENTES Uno Pocos Muchos
Monopolio Wonopolio
Bilateral parcial
ionopsoni | Oligopolio
o Parcial Bilateral

Uno Monopolio

Pocos Oligopolio

Competencia
perfecta

Muchos Monopsonio Oligopsonio

Fuente: Investigacion directa, 2011

Elaborado por: EIl Autor

La competencia perfecta se caracteriza por que existen muchos compradores y
vendedores de un bien o servicio que, por su tamafio, no pueden influir en su precio;
el servicio es idéntico y homogéneo; existe movilidad perfecta de los recursos, y los
agentes econémicos estan perfectamente informados de las condiciones del mercado.

Las caracteristicas que distinguen a la competencia perfecta son las siguientes:

a) Coexisten muchos ofertantes y demandantes que estan dispuestos a comprar o
vender un determinado bien o servicio.

b) Los bienes o servicios que se ofrecen en este tipo de mercado son homogéneo
o0 iguales, es decir no hay diferencia en el servicio que es ofertado por todas

las empresas.



¢) Los vendedores y compradores no tienen control distinguible sobre el precio
de venta; es decir, no ejercen influencia en el precio de mercado, es fijado de
manera impersonal por el mercado.

d) Los compradores y vendedores estan bien informados por que en este tipo de
mercado la informacion circula de manera perfecta.

e) Los ofertantes o vendedores no dedican mucho tiempo a elaborar una
estrategia de mercadotecnia, ni a realizar actividades relacionadas con ésta.

f) Los vendedores y compradores pueden vender o comprar libremente entre
ellos; por tanto tienen libertad de movimiento (de entrada o salida).

g) En las condiciones sefialadas, las empresas ofertantes tienen una curva de

demanda horizontal (o perfectamente elastica).

Existe monopolio cuando un sola empresa vende un servicio para el que no hay
sustitutos perfectos, y las dificultades para ingresar a ese mercado son grandes.

Las tres caracteristicas de un mercado monopolico son las siguientes:

1. El mercado estd compuesto por un solo vendedor.
2. El vendedor unico vende un servicio que no tiene sustitutos similares.
3. Las barreras de entrada son altas. Esto significa que es muy dificil entrar al

mercado.

Asi, el monopolista tiene concentrada toda la fuerza de un sector determinado, de un
grupo de consumidores que se ven obligados a consumir un bien o servicio sin
importar cudles son las condiciones que este imponga para comerciar con ellos y para
ellos. Con lo cual los consumidores ven su poder restringido a las condiciones que

establezca el monopolista.

La competencia monopolistica se define como la organizacion de mercado en la
cual hay muchas empresas que venden mercancias muy similares pero no idénticas.
Debido a esta diferenciacion de un bien o servicio, los vendedores tienen cierto grado

de control sobre los precios que cobran.

Sin embargo, la existencia de muchos sustitutos cercanos limita en forma importante
el poder de "monopolio™ de los vendedores y da como resultado una curva de

demanda muy elastica.



Una estructura de mercado oligopolica existe cuando hay pocos vendedores de un
bien o servicio homogéneo o diferenciado y el ingreso o salida del mercado es

posible, aunque con dificultades.

Las condiciones necesarias para que se presente un oligopolio, y que a la vez lo
diferencia de otros modelos, podrian ser los siguientes:

Los competidores mantienen una estrecha comunicacion, ya sea directa o

indirecta.

= No se imponen restricciones a los competidores que deseen participar del
segmento de mercado, solo se puede restringir indirectamente la entrada de
estos nuevos competidores.

= Los competidores oligopolistas pueden llegan a acuerdos sustanciales, ya
sean directos o indirectos.

= La competencia no es tan cerrada como en otros modelos como la

competencia monopolista.
1.2.1 Andlisis de la situacion actual del mercado

Hoy en dia en la cuidad de Cayambe, no existen Academias de Futbol con la
infraestructura y metodologia adecuada que permita satisfacer las necesidades y
exigencias del cliente, es decir nos localizamos en un mercado oligopdlico, al
incorporarnos en el mismo tendremos muy poca competencia y el precio del servicio
va a variar por las caracteristicas de cada una de las organizaciones. De esta manera
podemos analizar en qué nivel se encuentran nuestros rivales, lo cual nos permitira
aplicar unas adecuadas ventajas competitivas del servicio que permitan satisfacer las

necesidades y exigencias del cliente, por con siguiente ser lideres en el mercado.

La mayor ventaja competitiva es la incorporacion de talento humano: instructores y
entrenadores especializados en metodologia europea para instruir a los nifios y

jévenes que deseen practicar fatbol.



Tabla N°2 ACADEMIAS DE FUTBOL EN CAYAMBE

Academias de Futbol en Cayambe

Nombre Ubicacién N. Alumnos | Mensualidad | N. Instructores
Consejo

Provincial Barrio San Nicolds 50 SO 1

Liga Cantonal Complejo de la Liga

Cayambe Cantonal 25 $25

LDU Barrio El Sigsal 20 $30

EL Pértico Barrio el Yaznan 18 $30

Fuente: Investigacion Directa, 2011

Elaborada por: EIl Autor

1.2.2. Andlisis de las tendencias del mercado

Vamos a clasificar los movimientos del mercado en tres tipos de tendencia:

e tendencia alcista: cuando el precio vaya realizando maximos relativos (o

crestas) cada vez mas altos, y a su vez los minimos relativos (o valles) también

sean cada vez mas altos que los anteriores.

« tendencia bajista: cuando el precio vaya realizando méaximos relativos (o

crestas) cada vez mas bajos, y a su vez los minimos relativos (o valles) también

sean cada vez mas bajos que los anteriores.

o tendencia lateral o indeterminada: cuando no encontramos una secuencia clara

entre los maximos y los minimos.

Linza de Tendenca Aldsta

a2

Rotura

Linea de Tendenca B ajista

1

Este puntos confirma la linea de tendenda

Rotura




El Fatbol tiene gran acogida en la ciudad de Cayambe, consecuentemente el espacio
en el mercado estd asegurado. De la misma manera podemos observar que la
tendencia de este deporte es alcista porque dia a dia se va convirtiendo en un negocio

gue maneja varios millones de dolares en la formacion y venta de jugadores

Este mismo factor hace que sea importante la implementacion de servicios
complementarios al entrenamiento de Futbol, como la metodologia, buen servicio de
ensefanza-aprendizaje e infraestructura de calidad. Factores que logran un
posicionamiento en el segmento de la poblacién joven, la etapa de vida a la que se
incorpora como parte de sus preferencias la préctica de actividades deportivas como
el Fatbol. Adicionalmente la masificacion de fatbol como un deporte que ayuda al
desarrollo fisico-mental de nifios y jovenes es un nicho que permite incorporar a la

juventud dentro de la academia.

Uno de los fendmenos mas importantes es el creciente interés de grandes empresas
por lograr tener una academia de futbol dentro del mercado, esto se debe a que se

obtendra una gran utilidad cuando logre posicionarse dentro de la industria deportiva

1.3. CARACTERIZACION DEL SERVICIO

1.3.1. Deporte Del Futbol

Se ha definido el fatbol como un deporte que se practica entre dos equipos de once
jugadores, y que consiste en introducir en la porteria del equipo contrario un balén
esférico, impulsandolo con los pies, el cuerpo (salvo manos y brazos) y la cabeza

siguiendo ciertas reglas.

1.3.2. Beneficios Del Deporte

El futbol es el deporte méas popular del mundo. En muchos lugares, como Europa o
Sudamérica, este deporte mas que un juego, es un estilo de vida. Cada vez aumentan
los nifios y jovenes que se apuntan a escuelas de fatbol con el objetivo y el suefio de
convertirse en un astro del llamado "deporte rey". La aficion es cada dia mas grande

y el género femenino también esta conquistando espacios en esta disciplina.


http://www.guiainfantil.com/1466/futbol-infantil-un-deporte-para-todos.html
http://www.guiainfantil.com/educacion/juegosinfancia.htm

En las primeras etapas del crecimiento, los nifios desarrollan una serie de condiciones
ideales para entrenar la movilidad. A partir de los 5 afios la mayoria de los nifios ya
estan preparados para dar sus primeros pasos en el futbol: se adaptan mejor a los
movimientos y suelen tener una mejor coordinacion.

Controlado, sin excesos innecesarios y una adecuada preparacion, este deporte puede
aportar grandes beneficios:

Incrementa la potencia muscular de las piernas.

Mejora la capacidad cardiovascular.

Estimula la velocidad de reaccion, la coordinacion motora y la vision periférica.
Aporta un aumento de la densidad 6sea a nivel del fémur.

Aumenta la potencia del salto.

AN N NN SR

Incrementa los niveles de testosterona, lo que hara con que se forme mas tejido
muscular.

v Oxigena la sangre.

El fatbol sociabiliza a los nifios, les inculca el trabajo en equipo, el valor del
compafierismo y la generosidad. Algunos psicdlogos afirman que el futbol es una
buena herramienta para alejar a los mas jovenes de las tentaciones de las drogas, la

violencia, y el alcohol.

1.3.3. Servicio De La Academia De Futbol

Infraestructura Deportiva

TALENTO HUMANO
(Entrenadores
especializados)

ACADEMIA

Servicios
Principales

Implementos y uniformes
para cada categoria

Instrumentos de trabajo


http://www.guiainfantil.com/blog/803/cuanto-debe-comer-tu-hijo-para-un-correcto-crecimiento.html
http://www.guiainfantil.com/368/los-juegos-de-la-psicomotricidad-para-los-ninos.html
http://www.guiainfantil.com/educacion/escuela/actividades_extra/edad.htm
http://www.guiainfantil.com/servicios/Deportes/beneficios.htm
http://www.guiainfantil.com/1098/las-capacidades-y-habilidades-de-los-ninos.html

Talento Humano.- La academia contara con 2 entrenadores especializados, que
tienen la metodologia adecuada (ensefianza-aprendizaje) para brindar la instruccion a

nifios y jovenes que gustan de la practica del futbol,

Infraestructura e Instrumentos Deportivos.- Las instalaciones de la Academia
seran de césped natural con sus respectivos canales de aguas lluvias, ya que estara a
la intemperie. Contara con todos los implementos necesarios para que los clientes
disfruten de la practica de su deporte favorito, todo esto estd orientado a brindar un
servicio completo y de calidad a los clientes.

El proyecto comprende diferentes &reas que buscan ofrecer un mejor servicio y
brindarle un valor agregado a los usuarios. Cada servicio complementario de la
Academia de Futbol estd dirigido a un grupo de consumidores con gustos,

preferencias y necesidades especificas.

Balones oficiales y Uniformes distintivos.- Implementos que son indispensables
para el mejor aprendizaje y desarrollo de habilidades de nifios y jovenes. Es
importante resaltar que cada categoria debe practicar con un balén diferente, es por
ello que la categoria infantil de 5 a 11 afios practicara con el bal6n N. 4, la categoria

infanto-juvenil y juvenil que van desde los 12 a 17 afios entrenaran con el N.5.

Balon N. 4 Balon N. 5

Categoria infantil Categoria infanto-juvenil y juvenil

Uniforme principal y alternos
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1.3.4. Servicios Sustitutos.

Eventos y Competencias: Estos servicios seran los que satisfaga de la misma forma
0 de una similar las necesidades que la academia de fatbol ofrece. Al realizar este
tipo de programas la empresa cuenta con una excelente oportunidad de negocio y no

solo depender del ingreso de nifios y jovenes a la academia.

1.3.5. Servicios Complementarios

Bar
Restaurante — m?“
=)

Asistencia
Médica

ACADEMIA

Servicios
Complementarios

Parqueadero

Bar.- Este lugar estara disefiado para que las personas antes o después de hacer
deportes puedan degustar de una amplia gama de shakcs, jugos, batidos, bebidas
refrescantes y energizantes. La infraestructura incorpora mesas y sillas muy comodas
donde las personas podran compartir un momento ameno con familiares y amigos.
Ademas contara con una pantalla gigante donde se transmitiran los mas importantes

partidos tanto locales como internacionales.

Parqueadero.- Dicho servicio implica comodidad y seguridad tanto para clientes y

vehiculos.

Asistencia Médica.- La academia contara con la asistencia de un departamento
médico, el mismo que estara encabezado por un Médico Deportologo que tratara las

lesiones y percances que se pueden producir en el entrenamiento de los deportistas.
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1.3.1. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Tipo De Servicio A Prestar

La Academia de Futbol es un establecimiento que brindara el servicio de ensefianza
practica, a traves de un sistema metodoldgico permitiendo el rapido conocimiento de

nifios y jovenes, siguiendo una adecuada planificacion.

La caracteristica principal del servicio es la instruccion a varias categorias con la
prioridad de generar glorias a nivel nacional como internacional, se incluira en la
academia profesores cuyas actitudes, aptitudes y/o capacidad profesional garanticen
un adecuado desarrollo o crecimiento pedagodgico, académico y deportivo de la

juventud de la cuidad.

El punto importante esta en la calidad de ensefianza, para lo cual se comenzara
impartiendo la instruccion desde lo mas basico hasta lo mas avanzado en cualquier

edad, la poblacion meta sera la zona urbana de la cuidad de Cayambe.

Academia

La Academia tendra una duracién de cinco afios, se promovera de categoria a los
alumnos de acuerdo a la edad, obteniendo ventaja en la diferenciacion del servicio,
ademas se contara con una planificacion sobres las actividades a realizar. El flujo de
ingresos sera mensual y los valores principales son los de la matricula anual y

pensién mensual.

Las categorias se han definido bajo el principio de equidad, conforme a las edades.
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Tabla N° 3 HORARIOS Y CATEGORIAS DE ENTRENAMIENTO

e | wecouss | i
_CAT | LUNES MIERCOLES VIERNES | SEMANA
1994 | 16H45 a 17H45 LIBRE 15H45a 16H45 | 16H45a 17H45 | 15H45a 16H45 :
1995 | 16H45 a 17H45 LIBRE 15H45a 16H45 | 16H45a 17H45 | 15H45a 16H45 .
1996 | 16H45 a 17H45 LIBRE 15H45 2 16H45 | 16H45a 17H45 | 15H45 a 16H45 &
1007 | NGHASHAZNAS |  uowe | SGHASEEVNAS | :
1906 | TGHASHNANAS |  uowc | oHASEATAS | :
1900 | GHASTEIHNGS LIBRE 16H45 a 17HAS 4
2000 LIBRE 16H45 a 17H45 | 15H45a 16H45 LIBRE 15H45 a_16H45 8
2001 LIBRE 16H45 a 17H45 | 15H45a 16H45 LIBRE 15H45 a 16H45 8
2002 | [EHSENGEE | LIBRE LIBRE :
2003 | [IEHEEEIGHE LIBRE LIBRE i
2004 | [ISHESENERE LIBRE LIBRE i
2005 | IEHESENEHEE | LIBRE LIBRE 3
2006 | SSRGS LIBRE LIBRE i

Fuente: Investigacion Directa, 2011
Elaborada por: EIl Autor

Competencias y Campeonatos

Los seis primeros meses se realizaran partidos amistosos, uno cada semana, lo que
permitird que los alumnos obtengan experiencia y de esta manera poder enfrentar un
campeonato oficial con mayor soltura.

A partir de ese periodo de tiempo se empezara a participar en los diferentes
campeonatos que se organizan en la ciudad y toda la Provincia de Pichincha.

1.4.  INVESTIGACION DE MERCADO

Con la investigacion de mercados, las empresas podran aprender méas sobre los
clientes en curso y potenciales, el principal propoésito es facilitar a las organizaciones
en la toma de decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes
productos.

El estudio de mercado permite estudiar algunas variables sociables y econémicas,
que condicionan el proyecto, ain siendo aparentemente ajenas a este. Es la

recopilacion y andlisis de antecedentes que permita determinar la conveniencia o no

de ofrecer un bien o servicio para atender una necesidad, ya sea que esta se
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manifieste a traves de la disposicion de la comunidad a cubrir los precios o tarifas, 0

que se detecte a través de presiones sociales ejercidas por la comunidad.
1.4.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
Los principales objetivos para el presente estudio de mercado son:

v Determinar la cantidad de servicio, proveniente de la nueva unidad de servicio
(Academia de Futbol), que bajo determinadas condiciones de precio y cantidad,
la comunidad estaria dispuesta a adquirir para satisfacer su necesidad (aprender a

jugar Fatbol).

v Indicar las caracteristicas y especificaciones del servicio que satisfaga las

necesidades del cliente.

v Definir el tipo de clientes que se encuentran interesados en el servicio de

entrenamiento, el cual servira para orientar la accion del negocio.

v" Determinar el precio apropiado del servicio y poder competir en el mercado.

1.4.2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Con el fin de identificar la tendencia de la poblacion y muestra respecto a las
necesidades y gustos para la practica del futbol es necesario realizar 2 tipos de

investigacion:

a) Exploratoria “focus group”, la cual utilizaremos a fin de obtener informacion
acerca de la opinién de los usuarios, sobre las academias y escuelas de futbol
existentes en el mercado, a su vez podremos analizar gusto y preferencias de

los clientes.

2 MIRAN DA, Juan José “Gestidon de Proyectos”, 2004. Pag. 88
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b) Descriptiva que corresponde a la “encuesta”, ya que los datos se obtienen al
realizar un conjunto de preguntas normalizadas y dirigidas a una muestra

representativa de una poblacion

1.4.3. SEGMENTACION DEL MERCADO

Proceso mediante el cual se division al mercado en grupos homogéneos para llevar a
cabo una estrategia comercial diferenciada hacia cada uno de ellos, que permita
satisfacer de modo efectivo sus necesidades y alcanzar los objetivos del proyecto.

Aunque los mercados se pueden dividir en infinidad de formas, el enfoque de
segmentacion debe tener sentido en términos de por lo menos cinco criterios

relacionados:

Identificables mesurables: Las caracteristicas de los miembros de los segmentos se
debe identificar con facilidad, para el presente proyecto los dirigimos hacia las

personas de zona urbana e la cuidad de Cayambe.

Sustancial: El segmento debe ser grande y suficientemente productivo para la
empresa, se somete a los calculos de la demanda insatisfecha y al deseo de ofrecer un

buen servicio a los clientes.
Accesible: Accesible en cuanto a las vias de comunicacién, parqueaderos, zonas de
seguridad, publicidad maxima con los medios de comunicacion mas representativos

de la ciudad.

Responsivo: El estudio abarca mas segmentos en el caso de tener buena acogida en

los cinco afos propuestos para la recuperacion de la inversion,

Viable: Con el mercado meta identificado se proporciona estrategias de marketing

adecuadas para tener acogida por parte de la poblacion.
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Tabla N°4 SEGMENTO DE MERCADO

SEGMENTACION DE MERCADO
SEGMENTACION CARACTERISTICAS
Provincia Pichincha
Ciudad Cayambe
Tipo Poblacién Urbana
Edad 5a17 afios
Nivel Socio-Econémico Medio, Medio-Alto, Alto
Grupo de Referencia Familia, Compafiieros, Amigos, Compafieros de Trabajo
Disposicion de Compra Personas que gusten del futbol

Fuente: Investigacion Directa, 2011
Elaborado por: EI Autor

Grafico N° 1 SEGMENTO DE MERCADO
Pichincha (Mercado) Cayambe (Mercado)

Alcance S
Nacional

Imbabura

SUCUMBIOS

DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO

NAPO

Fuente: Municipio de Cayambe
Elaborado por: El Autor
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http://www.in-quito.com/uio-kito-qito-kyto-qyto/spanish-uio/ciudades-cercanas-quito-ecuador/quito-ciudades-cercanas.htm

1.4.3.1. Definicion del Universo

La poblacién objeto de estudio corresponde a las personas que viven en la zona

urbana del canton Cayambe, que para este caso es igual 36.919 habitantes.

1.4.3.2. Seleccion de la Muestra

Muestreo Aleatorio Simple:

Una muestra aleatoria simple es seleccionada de tal manera que cada muestra posible
del mismo tamafio tiene igual probabilidad de ser seleccionada de la poblacion. Para
obtener una muestra aleatoria simple, es necesario que cada elemento en la poblacion
tenga la misma probabilidad de ser seleccionado, el plan de muestreo puede no
conducir a una muestra aleatoria simple. Por conveniencia, este método pude ser

reemplazado por una tabla de niimeros aleatorios.®

1.4.4. DISENO DE LOS INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

METODOS <J—V TECNICAS

El método es el camino tedrico pueden ser global o general; las técnicas constituyen

los procedimientos concretos que el investigador utiliza para lograr informacion, se

clasifican en especificas y practicas.

Las técnicas se subordinan a un método y éste a su vez es el que determina qué
técnicas se van a usar. Se encuentran intimamente ligados no se identifican, pues

ambos se complementan y son necesarias en la investigacion.

3 http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml#net

17



Las técnicas constituyen el conjunto de mecanismos, medios o recursos dirigidos a
recolectar, conservar, analizar y transmitir los datos de los fendmenos sobre los
cuales se investiga.

Por consiguiente, son procedimientos fundamentales de recoleccion de informacion,
de los que se vale el investigador para acercarse a los hechos y acceder a su

conocimiento.

1.4.4.1. Fuentes y técnicas de recoleccion de datos

Las técnicas de investigacion de campo, dirigidas a recoger informacion primaria
son:

la observacion

la entrevista

la encuesta

ASIRNERNERN

el testy

v" el experimento
Las técnicas de investigacion bibliogréficas, destinadas a obtener informacion de
fuentes secundarias que constan en libros, revistas, periddicos y documentos en
general. Entre estas técnicas, se destacan:

v" la técnica del fichaje y

v"las técnicas de analisis de documentos.

Recopilacion de fuentes primarias: Las fuentes primarias estan constituidas por la
informacion oral y escrita que se recopila directamente por el investigador a través de
relatos o escritos transcritos por los participantes en un suceso.

Para obtener la informacién necesaria del cliente y el analisis del proyecto,
utilizamos el acercamiento y observacién directa con el usuario, mediante la
realizacion de encuestas personales, cuestionarios preelaborados, con preguntas
abiertas, sencillas y directas, que permitan dar a conocer las necesidades de los

habitantes de la zona, en cuanto al servicio de ensefianza.

Ejemplo: El Prof. Rueda quiere realizar un estudio profundo de las causas y

consecuencias por las que se conforman las barras bravas en el futbol ecuatoriano.
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Decide entrevistar y examinar a cada una de las personas que forman parte de las

mismas.

Recopilacion de fuentes secundarias: Se realizara una investigacion secundaria,
apoyada en revistas especializadas en temas deportivos, informacion del internet,
folletos histdricos y actualizados de instituciones como: el INEC, MEC, Ministerio

de Deportes, Municipio de Cayambe, etc.

Ejemplo: Un deportista decide investigar cuales son los goleadores del campeonato
ecuatoriano de futbol en la ultima década. Recurre a los datos que han sido recogidos

de antemano por Ministerio de Deportes los mismos que reposan en archivos.

1.4.4.2. Tratamiento de la informacion

Es la determinacion de los procedimientos de la codificacion y tabulacion de

informacidn para el recuento clasificacion y organizacion con tablas o cuadros.

Técnicas Estadisticas: La informacion obtenida por encuestas y entrevistas sera
procesada electronicamente utilizando programas estadisticos que nos ayudan a

realizar los céalculos importantes dentro de la investigacion.

Presentacion de la Informacion: La presentacion de la informacion se realizara de

forma escrita y mediante gréaficos, tablas estadisticas, calculos contables, etc.

1.4.5. INVESTIGACION DE CAMPO

Tamaro De La Muestra

“Es el conjunto de elementos o individuos de una poblacion, el cual son escogidos
para obtener datos precisos y detallados que permitan revelar informacion general

aproximadamente de la poblacion total”. (Castro)

Se empleara el 5% de margen de error, que es el aprobado en la mayoria de textos

estadisticos, este error de estimacion presenta una distribucion en forma de campana
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para tamafios de muestra razonablemente grandes, aun cuando la distribucion

original sea asimétrica.

El calculo de la muestra se realizara mediante la siguiente formula.

Z*xN *(p*q)

T WD+ 22 ()
Donde:
N: Poblacion de la zona urbana de Cayambe
p: Prob. de Consumo (nivel de aceptacion)
g: Prob. de no Consumo (nivel de rechazo)
Z: Coeficiente de estandarizacion de la curva normal (nivel de confianza)
e: Error Estandar

Para completar la informacion de la formula es necesario calcular los coeficientes de
py q a traves de una prueba piloto, la misma que determinara el tamafio de la
muestra de los posibles demandantes del servicio de entrenamiento de futbol
desarrollados por una Academia en la Ciudad Cayambe, basandose en una pregunta

base.

Para realizar la prueba piloto se desarrollo 20 encuestas a personas escogidas; los

resultados se detallan a continuacion:

PREGUNTA PILOTO

¢Esta usted de acuerdo en la implementacion de una nueva Academia de Futbol
en la Cuidad de Cayambe, con una metodologia y planificacién adecuada que

garantice el aprendizaje de este deporte?

SI() NO ()
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Tabla N°5 RESULTADOS PRUEBA PILOTO

GATEGORIA TOTAL PPORCENTAIJE

S 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011
Elaborado por: EIl Autor

Grafico N° 2 PRUEBA PILOTO

Fuente: Investigacion Prueba Piloto

Elaborado por: EIl Autor

Por lo tanto la probabilidad de consumo es de 90% y la probabilidad de no consumo

es el 10 %. Entonces:

DATOS
NC = 95%
p= 90%
gq= 10%
Z= 1,96
N = 36.919
e= 5%

Reemplazando en la formula se obtuvo:

n

Z*x N x(p*q)

=ez*(N—1)+ZZ*(p*
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~ 1,962 * 36.919 x (0,90 * 0,10)
0,052 * (36.919 — 1) + 1,962 * (0,90 * 0,10)

n

n =138

Una vez aplicados los valores adecuados en la formula, se obtuvo una muestra de
138 para ejecutarla con los residentes en la zona urbana de la cuidad de Cayambe.
La aplicacion de las encuestas se realizd en lugares claves como complejos
deportivos, cancha sintética, estadios, etc. A continuacién se detalla la distribucién
de encuestas.

Grafico N° 3 DISTRIBUCION DE ENCUESTAS

TOTAL

ESTADIOS

CANCHA SINTETICA
COMPLEJOS DEPORTIVOS

0 20 40 60 80 100 120 140 160

COMPLEJOS CANCHA

DEPORTIVOS SINTETICA ESTADIOS TOTAL
m TOTAL 44 31 63 138
W PORCENTAIJE 32% 22% 46% 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011
Elaborado por: El Autor

1.45.1. Analisis de los Resultados Encuesta (Anexo 1)

PREGUNTA 1

Tabla N° 6 ; DE CUANTOS HIJOS ESTA CONFORMADO EL NUCLEO

FAMILIAR?
NUMERO DE ENCUESTAS SEXO TOTAL PORCENTAIJE
HOMBRES 166 57%
138 MUIJERES 123 43%
TOTAL 289 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor
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Grafico N° 4 NUMERO DE NINOS

®m HOMBRES m MUJERES

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

De 138 personas encuestadas tenemos un total de 289 nifios de los cuales el 57% son
hombres y el 43% son mujeres, es decir, los grados de aceptacién por sexo es

practicamente igual.

PREGUNTA 2
TablaN°7 ;EN QUE EDAD SE ENCUENTRAN SUS HIJOS?
NUMERO DE ENCUESTAS EDAD TOTAL PORCENTAIJE
1-4 ANOS 54 19%
5-8 ANOS 80 28%
138 9-12 ANOS 77 26%
13-17 ANOS 78 27%
TOTAL 289 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Grafico N°5 PORCENTAJE POR EDADES

m1-4 ANOS m5-8 ANOS m9-12 ANOS m 13-17 ANOS

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor

La segmentacion de mercado en el proyecto se presenta a través de edades, las
cuales arrojan cuatro categorias: de 1-4 afios con el 19%, de 5-8 afios con el 28%, de
9-12 afios 26% y de 13-17 afios el 27%. Por lo tanto el nicho de la poblacion se

encuentra entre los 5y 17 afios de edad.

PREGUNTA 3
Tabla N° 8 ;SU HI1JO (S) PRACTICA ALGUN TIPO DE DEPORTE?
CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE
S| 125 91%
NO 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

GRAFICO N° 6 NINOS QUE PRACTICAN ALGUN DEPORTE

mSlI mNO

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Podemos observar que el 91% de encuestados, que en este caso viene hacer 125

personas dan a conocer que sus hijos practican algun tipo de actividad deportiva.

PREGUNTA 4
Tabla N°9 ;QUE TIPO DE DEPORTE PRACTICAN?
DEPORTE TOTAL PORCENTAIJE
FUTBOL 68 49%
CICLISMO 5 4%
TAE KWON DO 16 12%
BASKET 26 19%
OTRAS 10 7%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Grafico N. 7 DEPORTES PRACTICADOS

m FUTBOL u CICLISMO = TAE KWON DO
W BASKET m OTRAS = NO RESPONDE

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)

Elaborado por: El Autor

Es una de las preguntas claves de la investigacion de mercado ya que nos permite
conocer cudl es el deporte méas practicado por los nifios en la ciudad de Cayambe, es
por ello que el 49% de los encuestados tienen preferencia por el fatbol, lo cual es

muy conveniente para el proyecto.
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PREGUNTAS
Tabla N. 10 ¢ A qué lugar asisten sus nifios para practicar su deporte favorito?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

CANCHAS 38 28%
COLISEO 20 15%
COMPLEJOS 32 23%
PARQUES 35 25%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor

Grafico N. 8 LUGAR DONDE PRACTICAN SU DEPORTE FAVORITO

m CANCHAS m COLISEO = COMPLEJOS

m PARQUES = NO RESPONDE

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Es importante conocer en qué lugar practican los nifios y jovenes su deporte favorito
con la finalidad de tener un criterio sobre su gusto, por lo tanto el 28% lo realizan en
canchas, el 15% en el coliseo, el 23% en complejos y el 25% en parques. Podemos
observar que la mayor parte de nifios y jovenes practican su deporte favorito en

parques y canchas.
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PREGUNTA 6

Tabla N. 11 ;QUE CONSIDERA INDISPENSABLE PARA QUE SUS NINOS
PRACTIQUEN EL DEPORTE FAVORITO?

CATEGORIA TOTAL | PORCENTAIJE

CANCHAS 12 9%
IMPLEMENTOS 5 4%
INSTRUCTORES 8 6%
CANCHAS, INSTRUCTORES, IMPLEMENTOS, METODOLOGIA 100 72%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)

Elaborado por: EIl Autor

Graéfico N. 9 COSAS INDISPENSABLES PARA LA PRACTICA DEL

DEPORTE

m CANCHAS
B IMPLEMENTOS
= INSTRUCTORES

= NO RESPONDE

B CANCHAS, INSTRUCTORES, IMPLEMENTOS, METODOLOGIA

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)

Elaborado por: EI Autor

El 72% de padres de familia considera indispensable que sus hijos cuenten con

canchas, instructores, implementos y metodologia para que sus hijos practiquen su

actividad deportiva favorita. Por lo cual es favorable a nuestro proyecto, ya que esta

enfocado a ofrecer todos estos servicios.
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PREGUNTA7
Tabla N. 12 ; CON QUE FRECUENCIA PRACTICAN SUS HIJOS SU
DEPORTE FAVORITO?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

DIARIAMENTE 55 40%
SEMANALMENTE 59 43%
QUINCENALMENTE 11 8%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Grafico N. 10 FRECUENCIA CON LA QUE PRACTICAN DEPORTE

W DIARIAMENTE B SEMANALMENTE
QUINCENALMENTE m NO RESPONDE

8%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
La costumbre con que practica los nifios su deporte favorito es importante para
determinar cual es la preferencia a nivel semanal. Es por ello que el 40% lo hace

diariamente, el 43% semanalmente y el 8% quincenalmente.

PREGUNTA 8
Tabla N13 ;CON QUIEN LO PRACTICAN?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

AMIGOS 76 55%
FAMILIARES 40 29%
OTROS 9 7%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor
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Gréfico N. 11 PERSONAS CON QUIEN PRACTICAN SU DEPORTE

FAVORITO

B AMIGOS m FAMILIARES = OTROS m NO RESPONDE

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)

Elaborado por: El Autor

La Academia de Futbol ofrecerd una caracteristica distintiva que serd un ambiente de

compafierismo entre nifios y jovenes, por lo cual se expuso a la poblacion esta

inquietud, teniendo como resultados el 55% lo hacen con amigos, el 29% con

familiares y con otras personas el 7%, es decir el servicio est4 aceptado.

PREGUNTA9

Tabla N 14 ;LE GUSTARIA QUE SUS HIJOS PRACTIQUEN EL DEPORTE
FAVORITO BAJO LA DIRECCION DE PROFESIONALES

ESPECIALIZADOS?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

S 125 91%
NO 0 0%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Grafico N. 12 PRACTICA DEL DEPORTE FAVORITO BAJO LA
DIRECCION DE PROFESIONALES ESPECIALIZADOS

mSI mNO mNORESPONDE

0%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor

Al conocer que al 91% de encuestados les gustaria que sus hijos estén bajo la
direccion de profesionales especializados para que practiquen su deporte favorito, la

Academia tendria una gran aceptacion dentro del mercado.

PREGUNTA 10
Tablas N. 15y N. 16 ; CONOCE SI EXISTE UNA ACADEMIA DE FUTBOL
EN LA CUIDAD CAYAMBE, EN QUE LUGAR?

CATEGORIA TOTAL |PORCENTAIJE CATEGORIA TOTAL | PORCENTAIJE
S| 51 37% SIGSAL 6 12%
NO 74 54% LIGA DEPORTIVA 13 25%
NO RESPONDE 13 9% PORTICO 12 24%
TOTAL 138 100% SAN NICOLAS 20 39%

TOTAL 51 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Graficos N. 13y N. 14 ACADEMIAS QUE EXISTEN EN CAYAMBE

mSI mNO mNORESPONDE

B SIGSAL

m PORTICO

B LIGA DEPORTIVA
m SAN NICOLAS

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor

Como podemos apreciar tan solo 51 personas de un total de 138 encuestados tienen

conocimiento de la existencia de una academia de futbol en la ciudad de Cayambe, lo

que nos indica que el mercado es favorable.

PREGUNTA 11

Tablas N. 17 y N. 18 ; LE GUSTARIA QUE LA CUIDAD DE CAYAMBE LE
OFREZCA UNA ACADEMIA DE FUTBOL CON UNA METODOLOGIA'Y
PLANIFICACION ADECUADA PARA EL APRENDIZAJE DE ESTE

DEPORTE, EN QUE LUGAR?

CATEGORIA TOTAL | PORCENTAIJE CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

S| 125 91% NORTE 25 20%
NO 0 0% CENTRO 67 54%
NO RESPONDE 13 9% SUR 33 26%
TOTAL 138 100% TOTAL 125 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor
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Graficos N. 15y N. 16 PORCENTAJES DE ACEPTACION DE UNA
ACADEMIA DE FUTBOL

0%

mSI mNO mNORESPONDE

m NORTE mCENTRO mSUR

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor

La aceptacion de los pobladores es importante para generar el proyecto, podemos

observar que 91% de encuestados desearia contar con una academia que tenga

metodologia y planificacién adecuada para satisfacer el gusto y necesidades de los

clientes. Y al mismo tiempo podemos observar que el estudio de micro y macro

localizacion se debe realizar en el centro sur de la cuidad de Cayambe.

PREGUNTA 12

Tabla N. 19 ; COMO DESEARIA QUE SEAN LAS INSTALACIONES?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

ABIERTA 55 44%
CERRADA 70 56%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 109%

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Grafico N.17 PREFERENCIA DE INSTALACIONES

m ABIERTA m CERRADA = NO RESPONDE

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor

En necesario conocer los gustos y preferencias de la poblacion para generar el
proyecto, por lo cual se realizo esta pregunta teniendo como resultado que al 40% de
encuestados les gustaria instalaciones abiertas y al 51% instalaciones cerradas.

PREGUNTA 13
Tabla N. 20 ;QUE PREFIERE USTED PARA LA PRACTICA DEL FUTBOL?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

CANCHA SINTETICA 41 33%
CANCHA NATURAL 84 67%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 109%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Grafico N.18 PREFERENCIA DEL TIPO DE CANCHA

B SINTETICA m NATURAL = NO RESPONDE

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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El 61% de encuestados prefiere que los nifios y jovenes practiquen el fatbol en
canchas con ceésped natural, por lo cual el proyecto debe estar direccionado a contar

con un campo de pasto.

PREGUNTA 14
Tabla N.21 ;QUE HORARIO CONSIDERA EL MAS ADECUADO PARA EL
APRENDIZAJE DEPORTIVO?

HORARIO TOTAL PORCENTAIJE

DE 14:30 PM A 17:30 PM 36 26%
DE 15:00 PM A 18:00 PM 65 47%
DE 15:30 PM A 18:30 PM 24 18%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Graéfico N. 19 SELECCION DE HORARIO

m DE 14:30 PM A 17:30 PM m DE 15:00 PM A 18:00 PM

DE 15:30 PM A 18:30 PM m NO RESPONDE

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

El horario es un factor importante a considerar, ya que este nos indicara cual es la
hora mas adecuada para iniciar con las actividades académicas y deportivas de
nuestra Academia. Es por ello que las clases empezarian a partir de las 15H00 a
18H00.
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PREGUNTA 15
Tabla N. 22 ;SU INGRESO MENSUAL ESTAN ENTRE?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

$200 A $500 79 57%
$500 A $700 37 27%
$700 A $1000 9 7%
$1000 EN ADELANTE 0 0%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Grafico N. 20 INGRESOS MENSUALES

m $200 A $500 m $500 A $700
1 $700 A $1000 H $1000 EN ADELANTE
= NO RESPONDE

0%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

El poder adquisitivo es importante para determinar el precio del servicio en el
mercado, las personas investigadas generan resultados variados.

Con un 57% se presenta una categoria de $200 a $500, con 27% de $500 a $700, con
un 7% de $700 a $1000 y un 0% de $1000 en adelante. Los resultados someten al
proyecto a cubrir una poblacion superior a los $200

35




PREGUNTA 16
Tabla N. 23 ; CUAL ES EL RANGO QUE ESTARIA DISPUESTO A
CANCELAR POR LA MATRICULA ANUAL A LA ACADEMIA DE

FUTBOL?
CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE
S35 A $45 94 68%
S46 A 555 27 20%
S56 EN ADELANTE 4 3%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Graéfico N. 21 RANGO QUE ESTARIA DISPUESTO A CANCELAR POR LA
MATRICULA ANUAL

mS525A 535 mS36AS45 mS46 EN ADELANTE m NO RESPONDE

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor

Con la finalidad de conocer cuél es el valor que los padres de familia estarian
dispuestos a cancelar por la matricula anual de la Academia, se dieron los siguientes
resultados: de $35 a $45 el 68%, de $46 a $55 el 20% y de $56 en adelante el 36%,

por lo tanto la matricula sera de $25.
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PREGUNTA 17
Tabla N. 24 ;QUE CANTIDAD MENSUAL DESTINARIA PARA LA
FORMACION DEPORTIVA?

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

$25 A $35 94 68%
$36 A $45 18 13%
$46 en adelante 13 10%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Gréfico N. 22 CANTIDAD MENSUAL DESTINADA PARA LA FORMACION
DEPORTIVA

BSI5AS25 MS26AS35 mMS36AS40 M NO RESPONDE

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

En el precio es uno de los elementos del marketing mix en el servicio, con esto se
genera el ingreso promedio del proyecto en el denominado estudio financiero, por
ello se denominaron rangos de acuerdo a las mensualidades que se cobran en otras
academias, con un resultado del 68% precio de $25 a $35, de $36 a $45 un
porcentaje del 13% y el 10% de $46 en adelante.
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PREGUNTA 18

¢QUE SERVICIOS ADICIONALES DEBERIA INCORPORAR LA
ACADEMIA DE FUTBOL?

Tabla N. 25 AREA DE SALUD

CATEGORIA

TOTAL

PORCENTAIJE

ASISTENCIA MEDICA

84

61%

SEGURO CONTRA ACCIDENTES

26

19%

PSICOLOGO DEPORTIVO

4

3%

DEPORTOLOGO

11

8%

NO RESPONDE

13

9%

TOTAL

138

100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Grafico N. 23 AREA DE SALUD

m ASISTENCIA MEDICA
PSICOLOGO DEPORTIVO
m NO RESPONDE

B SEGURO CONTRA ACCIDENTES

m DEPORTOLOGO

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor

Tabla N. 26 AREA DEPORTIVA

CATEGORIA

TOTAL

PORCENTAIJE

CAMERINO

94

68%

ALMACEN DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS

31

23%

NO RESPONDE

13

9%

TOTAL

138

100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: El Autor
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Graéfico N. 24 AREA DEPORTIVA

m CAMERINO
B ALMACEN DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS
m NO RESPONDE

Fuente: Investigacién Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor

Tabla N. 27 AREA SOCIAL

CATEGORIA TOTAL PORCENTAIJE

BAR - RESTAURANTE 101 73%
PARQUEADERO 16 12%
AMBIENTE MUSICAL 8 6%
NO RESPONDE 13 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EIl Autor

Graéfico N. 25 AREA SOCIAL

W BAR - RESTAURANTE m PARQUEADERO
= AMBIENTE MUSICAL m NO RESPONDE

6%

Fuente: Investigacion Directa, 2011 (Encuesta)
Elaborado por: EI Autor
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Un servicio distintivo seria lo principal en el proyecto, pero para ello es necesario el
criterio de las personas.

En la parte de salud el principal servicio que las personas desean es la de asistencia
médica, en la parte deportiva los camerinos son de mucha importancia para satisfacer
los gustos del cliente, y en el &rea social sin duda lo que més requieren las personas

es un bar restaurante.

1.5. ANALISIS DE LA DEMANDA

Mercado es la relacion social establecida por las fuerzas de oferta y la demanda.
El mercado no tiene limites fisicos, pues es un conjunto de circunstancias, medios y

elementos que acercan la oferta a la demanda.

Demanda: Cantidad de bienes y/o servicios que el mercado requiere o solicita para
buscar la satisfaccion, de una necesidad especifica por unidad de tiempo y a un

precio determinado.’

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el andlisis de la demanda es
determinar los factores que afectan al comportamiento del mercado y a las
posibilidades reales de que el servicio resultante del proyecto pueda participar
efectivamente. El presente proyecto de factibilidad tiene las siguientes caracteristicas
de la demanda:

o De acuerdo a su necesidad es suntuaria debido a que esta enfocada a personas

deseosas de aprender Futbol.

» En relacion con su temporalidad es ciclica de acuerdo a la temporada de estudio
del proyecto es de un afio con la posibilidad de ascender de una categoria a la

otra.

e De acuerdo a su destino puede clasificarse como servicio final, desarrollado

directamente para la ensefianza-aprendizaje de nifios y jovenes.

* KINNEAR. T y Taylor “Investigacion de Mercado” 5 edicidn, Pag., 75
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De acuerdo con la teoria de la demanda del consumidor, la cantidad demandada de
un servicio depende del precio que se asigne, del ingreso de los clientes, del precio

de los bienes sustitutos o complementarios y de las preferencias de alumnos.

Para el anélisis de la demanda se toma en cuenta un estudio general del servicio
requerido para las personas de la ciudad de Cayambe, los servicios que la academia
ofrecera seran: la ensefianza practica de técnicas y tacticas de futbol a través de un
sistema metodoldgico que permita el rdpido conocimiento de nifios y jovenes que
recibiran la formacion relacionada al trabajo en equipo, la solidaridad y conseguir un
objetivo comun para ellos. Esta es una forma de crecimiento que engloba a las

habilidades y destrezas.

1.5.1. Clasificacion de la Demanda

La demanda se clasifica de la siguiente manera:

a) En relacion a las necesidades que cubre puede ser:
» “Demanda de bienes socialmente bésicos: La sociedad los requiere para su
desarrollo y crecimiento, lo relacionan con alimentos, salud, vestido, vivienda y otros

rubros.

b) En relacion con su temporalidad puede ser:
» Demanda continua: Es aquella que se ejerce en forma permanente, es decir existen

demandantes que adquieren bienes 6 servicios constantemente.

c) De acuerdo a su destino puede ser:
» Demanda final: Es aquella que se identifica con los bienes o servicios finales.
» Demanda intermedia: Este tipo de demanda es realizada por las empresas que

adquieren el bien o servicio en sus procesos productivos.

d) De acuerdo con la estructura del mercado puede ser:
» Demanda potencial: Cuando la oferta es restringida, la existencia de un mercado
insatisfecho es evidente.

e) En relacion con su oportunidad, existen dos tipos:
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» Demanda Insatisfecha: Es lo producido u ofrecido que no alcanza a cubrir los
requerimientos del mercado.

« Demanda Satisfecha: Este tipo de demanda se caracteriza en que, lo ofrecido al
mercado es exactamente lo que este requiere. Se pueden reconocer los tipos de
demanda satisfecha:

» Demanda Satisfecha Saturada: Es aquella que no puede soportar una mayor
cantidad del bien o servicio en el mercado, pues se esta usando plenamente.

» Demanda Satisfecha No Saturada: Que es la que se encuentra aparentemente
satisfecha, pero que se puede hacer crecer mediante el uso adecuado de herramientas
mercadotécnicas, como las ofertas y la publicidad.

f) Demanda por el tipo de Elasticidad:
» Demanda Elastica: Se presenta cuando un pequefio cambio en el precio provoca un
cambio proporcionalmente mayor en las cantidades demandadas.
» Demanda Inelastica: Es aquella en la que un cambio en el precio del bien no afecta,
o afecta de manera minima a la cantidad demandada del bien y/o servicio.
» Demanda Unitaria: La demanda es unitaria porque al variar el precio, la cantidad

demandada también varia en la misma proporcion”.”

Con el estudio de mercado se determind que la demanda seria elastica; por lo que se
debe fijar los precios, considerando los de la competencia ya que el servicio ofrecido
por la Academia de Futbol, no es una actividad de primera necesidad, es decir no es

un servicio que las personas requieren necesariamente para su vida cotidiana.

1.5.2. Factores que afectan a la Demanda

La demanda puede verse afectada por aspectos como:

a. Tamafo y crecimiento de la poblacién

“El crecimiento de la poblacién provoca un crecimiento en la demanda potencial del

mercado debido a que cada vez que un nuevo ser nace, nace un cliente que

demandara un servicio”. (Castro, 2005)

> JEFFREY L. POPE “Investigacién de Mercados” 1996, Pag. 26.
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En el caso del proyecto, este factor si afecta ya que segln el INEC, existe una tasa de
crecimiento del 3,6% desde hace 10 afios atras, por lo cual la poblacion de la ciudad
de Cayambe se ha incrementado en un nimero considerable de personas.

De esta manera habra un mayor numero de consumidores que requieran del servicio

a ofrecer.

b. Habitos de consumo

“La cantidad de productos consumidos por las personas viene dado por las
costumbres y hébitos que se transmiten de generacion a generacién permitiendo de
esta manera determinar la magnitud de la demanda del mercado analizado™. (Jaén,

2003)

Los hébitos de consumo de una poblacion son el reflejo de las caracteristicas de los
clientes asociado a su nivel de ingreso, por tanto, este factor afectard al proyecto
dado que todo negocio depende de los habitos de consumo.

De acuerdo a los resultados de la pregunta No. 4, el 49% de los encuestados
consideran al futbol como el deporte que mas practican sus hijos. Y de acuerdo con
los resultados de la pregunta No. 6, el 72% manifestd indispensable contar con
canchas, implementos, metodologia e instructores para la practica de su deporte

favorito.

c. Gustos y preferencias
“Este factor tiene una importancia relevante al momento de realizar un proyecto,
pues se deben conocer la cantidad deseable y / o0 necesaria que un consumidor

demanda de un bien”. (Montenegro, 2006)

Las reacciones de los consumidores frente a la forma de presentar el servicio, a sus
caracteristicas, a las ventas que se derivan de su utilizacién y a las promociones
independientemente de su capacidad de pago; ya que esta informacion es de gran
valor para disefiar servicios a ofrecer, esto se da si el objetivo es satisfacer una

necesidad en los consumidores.
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Segun los datos de la pregunta No. 9 y No.11 de la encuesta, muestran que los
clientes al llevar a sus hijos a una Academia de Futbol, buscan primeramente
profesionales especializados, ademas de una planificaciobn y metodologia que

necesitan los nifios y jovenes, para la ensefianza aprendizaje del fatbol.

d. Niveles de ingresos / gastos
“El nivel de ingresos es la cantidad de dinero que posee un individuo para satisfacer

todas sus necesidades, fruto de haber realizado un trabajo™. (Parkin, 2007)

La determinacion de la demanda efectiva estd intimamente ligada a la capacidad de
pago de los consumidores, dado que un demandante potencial sin ingresos
suficientes nunca podra ser efectivo, éste factor afecta directamente al proyecto
debido a que si los ingresos son altos y medios, los consumidores preferiran buscar
un lugar donde sea adecuado para él y cumplan con las expectativas del servicio; lo

que para personas de ingresos bajos o limitados no pueden hacer.

Por lo tanto segun los datos obtenidos de la pregunta No.15 de la encuesta, el 57%
indicaron que sus ingresos estan entre los $200 a $500, de los cuales se tiene que los
clientes para este proyecto serian de clase media, por lo que no pagarian un precio

muy elevado por el servicio.

e. Precios

“El precio es la cantidad de dinero que se fija a un producto o servicio a ofrecer”
(Parkin, 2007).

Cada negocio enfrenta el problema de qué tan alto o qué tan bajo fijar los precios;
para lo cual se deben considerar factores como: reaccion del cliente, competencia,

oferta y demanda, posibles rebajas futuras y leyes respecto a fijacion de precios.

1.5.3. Comportamiento historico de la Demanda

“El anélisis historico de la demanda es el estudio del comportamiento que ha tenido
durante afios anteriores, los cambios, fluctuaciones, incrementos que ha sufrido y que
han tenido una influencia en la demanda; la informacion de la evolucion historica de

la demanda es estudiado en base a numeros estadisticos, el cuél dependera de la
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disponibilidad y confiabilidad de la informacién de los productos o servicios en
estudio. Como connotacion especial es recomendable efectuar el andlisis de series
histéricas de 5 a 10 afios”. (Castro, 2005)

“El objetivo primordial del analisis del comportamiento historico de la demanda es el
de mantener un dato base de la evolucion a fin de poder pronosticar su

comportamiento hacia futuro con un margen razonable de seguridad”. (James, 2004)

Al tener de referencia estos datos, existe constancia de las preferencias y gustos de
los consumidores; al mismo tiempo de explicar como es afectada la demanda por
otras variables: precios en el mercado, nivel de ingresos de la poblacidn, la presencia

de sustitutos, etcétera.

/CUANTO REPRESENTA EL FUTBOL EN LA ECONOMIA?

El mundo del fatbol esta conformado por la quinta mayor poblacién del planeta, 240
millones de jugadores en los 1,5 millones de equipos afiliados a la FIFA. Sus
sorprendentes numeros, lo convierten en la economia nimero 17 del mundo con un
PIB de 500 mil millones de ddlares, es 14 veces el PBI del Ecuador, y para tener
otra idea contundente de lo que representa el futbol, solo 25 paises del mundo
producen anualmente un PIB mayor al que genera el fatbol que es de 500 mil

millones.®

Debido a la creciente importancia del deporte en materia econémica durante las
ultimas dos décadas, el dinero gradualmente comenzo a ejercer una fuerte influencia

sobre el mundo de los deportes.

Es por ello que en nuestro pais las academias y escuelas de fatbol se han ido
incrementando cada vez mas, muestra de esto es que en la Cuidad de Cayambe hace
10 afios atras no existia una sola academia de futbol, hoy en dia se cuenta con 4

instituciones que brindan su servicio de entrenamiento a nifios y jovenes.

A continuacion se muestra una tabla comparativa de crecimiento de la competencia.

6 .
www.bce.fin.ec
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Tabla N. 28 ANALISIS COMPARATIVO TASA DE CRECIMIENTO ANUAL
CON LA COMPETENCIA

NOMBRE ANO 2010 | ANO2011 | T.C. COMPETENCIA | T.C.P.EA
Consejo Provincial 42 alumnos | 50 alumnos 19,05% 3,6%
Liga Cantonal 21 alumnos | 25 alumnos 19,05% 3,6%
LDU 18 alumnos | 20 alumnos 11,11% 3,6%
El Pértico 14 alumnos | 18 alumnos 28,57% 3,6%

Total 77,78%
Tasa Crecimiento Promedio 19,44%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: EIl Autor

Como se puede observar en la tabla N. 28 se realizo el célculo de la Tasa de

Crecimiento de cada academia, se obtuvo un promedio de 19,44%.

Al realizar un andlisis comparativo se deduce que la mejor opcion es tomar el 3,6 %

para la proyeccion de la demanda y oferta, dado que este dato es mas ha pegado a la

realidad.

Sabiendo que casi el 50% de personas que viven en la ciudad de Cayambe practica

como deporte favorito el fatbol, hay una gran demanda del servicio de ensefianza-

aprendizaje de este deporte.

e A continuacion se muestra la poblacion de afios anteriores de la ciudad de

Cayambe:

Tabla N. 29 POBLACION URBANA DE CAYAMBE

1.5.4. Demanda actual del Servicio

ANO POBLACION URBANA
2005 34.643
2006 35.098
2007 35.540
2008 35.993
2009 36.453
2010 36.919

Fuente: INEC (Anexos 2 y 3)
Elaborado por: EIl Autor

Tabla N. 30 DEMANDA ACTUAL

POBLACION OBJETIVO

DEMANDA DE SERVICIO

DEMANDA ACTUAL

36919

X

91%

33.596

Fuente: Pregunta No. 11 — Encuesta
Elaborado por: EI Autor
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La demanda actual del proyecto se calculo en base a la encuesta y que para el caso
del segmento seleccionado presenta una cantidad de 33.596 personas que desearian
contar con una Academia de Fuatbol la cual tenga una metodologia y planificacion
adecuada para el aprendizaje de este deporte.

La demanda de este servicio en la muestra arrojo como resultado 125 personas que
viene a ser el 91% de 138 encuestados (13 no contestan). Este porcentaje se
multiplica por la poblacion objetivo de nuestro proyecto que es 36.919 personas,

dando como resultado 33.596 demandantes.

1.5.5. Proyeccion de la demanda
Al efectuar el andlisis de la demanda actual se tiene que determinar la proyeccion del
mismo, ya que al conocer el monto del consumo futuro se podréa saber la vida Gtil del

proyecto.
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.
Se sustenta en la opinion de expertos acerca de un tema determinado y basicamente se utilizan porque el tiempo
para elaborar el proyecto es escaso. No presenta los suficientes juicios de valor como para saber con exactitud de

Tasa de Crecimiento Promedio anual: Calcula la tasa de
crecimiento de afio en afio, luego suma y obtiene un promedio, el
mismo que sirve para realizar las proyecciones.
Tasa de Crecimiento Global: realiza la estimacion del consumo
aparente, es una proyeccion menos optimista que la anterior.
La Regresion Lineal: Se utiliza el método de los minimos, el cual
permite que la linea de regresiébn mejor ajustada, reduzca al
minimo la suma de las desviaciones cuadraticas entre los valores
reales y estimados de la variable dependiente para la informacion
muestral
Y =a+ bx
La Regresion Exponencial: Consiste en que los datos en vez de
ajustarse a una linea recta, para pronosticar la tendencia historica,
se debe emplear la Funcién exponencial o logaritmica, que
muestre una variacion porcentual constante en cada periodo.
Y=b*m*

Permite identificar las relaciones inter industriales que se producen

entre sectores de la economia.



La proyeccion de la demanda sera a través de la Tasa de Crecimiento poblacional del
cantén Cayambe, que segun el INEC es el 3,6%. (Anexo 4)

NOTA: Se decidi6 realizar la proyeccién de la demanda por el método de la tasa de

crecimiento, ya que todo ser humano es un potencial deportista.
Este método justifica el aumento de la demanda, puesto que las personas seran las
que exijan el servicio a un determinado precio y frecuencia establecida.

La siguiente tabla presenta la proyeccién de la demanda del segmento seleccionado.

Tabla N. 31 PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO PROYECCION DEMANDA
2011 33.596
2012 34.805
2013 36.058
2014 37.356
2015 38.701
2016 40.094
TOTAL 220.610

Fuente: Definicion de perfiles resultantes
Elaborado por: EIl Autor

El siguiente grafico muestra las proyecciones de la demanda para los siguientes 5
afnos.
Gréfico N. 26 PROYECCION DEMANDA

—o—afio == proyeccion demanda

- s3m95—-3us0s— 30055 -37sSE——-3870T 1 4009¢

Fuente: Definicion de perfiles resultantes
Elaborado por: El Autor
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Se puede observar que existe una proyeccién de demanda incremental debido al

crecimiento poblacional.

1.6.  ANALISIS DE LA OFERTA

El termino oferta se puede definir como el nimero de unidades de un determinado
bien o servicio que los vendedores estan dispuestos a proporcionar a determinados
precios.

Obviamente el comportamiento de los ofertantes es distinto al de los compradores.
Un alto precio les significa un incentivo para producir y vender mas del servicio.

A mayor incremento en el precio, mayor sera la cantidad ofrecida.

1.6.1. Clasificacion de la Oferta

La oferta se clasifica en:

Monopdlica

Cd

Competitiva

“Oferta Monopolica.- Es la existencia de un solo productor del bien o servicio, y

por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad.

Oferta Oligopolica.- Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por
solo unos cuantos productores. El ejemplo clasico es el mercado de automdviles
nuevos. Ellos determinan la oferta, los precios y normalmente tienen acaparada una

gran cantidad de materia prima para su industria.
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Oferta Competitiva o de Mercado Libre.- Se caracteriza por encontrarse los
productores en circunstancias de libre competencia, ya que se dedican a la
produccién del mismo articulo; de esta manera la participacion en el mercado esta

determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor”.’

Para este proyecto, el tipo de oferta sera el de Mercado Oligopdlico, ya que hoy en
dia la ciudad de Cayambe no cuenta con Academias de futbol con la infraestructura
adecuada y mucho menos con personal especializado que permita satisfacer las

exigencias del cliente.

1.6.2. Factores que afectan a la Oferta

a. Numero y Capacidad de la Produccion de los Competidores

La capacidad de produccion de una empresa es el nivel de fabricacion en que el costo
total promedio estd en su punto minimo; es decir, es la elaboracion base que tienen
las empresas de bienes y servicios en cada periodo de tiempo, ya sea diario, mensual,

trimestral semestral o anual.

Tabla N. 32 CAPACIDAD DE LA COMPETENCIA

N. Ingreso
Nombre Ubicacion Alumnos | Mensualidad | Anual
Consejo Provincial Barrio San Nicolas 50 S0 S0
Complejo de la Liga 25
Liga Cantonal Cayambe | Cantonal $25 $7.500
LDU Barrio El Sigsal 20 $30 $7.200
EL Pértico Barrio el Yaznan 18 $30 $6.480

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor

b. Incursiéon de Nuevos Competidores

Si en un sector entran nuevas empresas, la competencia aumentara y provocara una
bajada en la rentabilidad ya que por un lado ayudara a bajar los precios y por otro
provocara un aumento en los costos ya que si la empresa desea mantener o aumentar

su cuota de mercado debera realizar gastos adicionales

" URBINA G. “Evaluacién de Proyectos” 2009, Pag. 37.
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Al momento no se registra una incursion de nuevos competidores en el centro de la
Ciudad de Cayambe, pero si se ha registrado en sectores que rodean a esta urbe, tales
como la escuela del complejo EI Portico, que estd ubicada en la parte sur de la

localidad.

c. Capacidad de Inversion Fija

Dependera de los bienes a invertir en la Academia, en los diferentes implementos, en
todos los activos fijos y en la infraestructura. El desarrollo de esta puede significar
una disminucion en los costos del servicio. Por lo tanto la Academia, estara dispuesta
a implementar todos los pardmetros necesarios que requirieren los clientes a fin de

entregar un mejor servicio.

d. Precios de los Servicios Relacionados
Al incrementarse el precio de los servicios, obviamente, los productores no deben

mantener el mismo precio, lo cual provoca un incremento en el valor del servicio.

1.6.3. Comportamiento histdrico de la Oferta

Hace 10 afios atrds la ciudad de Cayambe no contaba con ninguna Academia de
Futbol que brinde el servicio del ensefianza-aprendizaje de este deporte, Gnicamente
se realizaban cursos vacacionales o de verano, que lo hacia la Liga Deportiva
Cantonal de Cayambe, la misma que realizaba el denominado campeonato de Baby
Futbol.

Este puede ser un factor preponderante por el cual no existe un jugador profesional

de Futbol en la cuidad de Cayambe.

1.6.4. OFERTA ACTUAL

La oferta actual se refiere al nimero de personas naturales o juridicas que se
encuentran realizando actividades de comercializacion sea de un bien o servicio en el

momento en el que se realiza el proyecto, ubicacion geogréafica, capacidad de

produccidn, capacidad utilizada, disponibilidad de materias primas, restricciones para
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la produccidn, los volumenes ofrecidos en la zona y el precio promedio al que se

vende.

Para este proyecto segun los datos de la pregunta No.10 de la encuesta, la Escuela de
Futbol que se encuentra localizada en el Barrio San Nicolas es la que mayor acogida
tiene en los pobladores de la ciudad de Cayambe, cuenta con un nimero aproximado

de 50 chicos de diversas edades que van desde los 6 a 12 afos.

Tabla N. 33 ACADEMIAS DE FUTBOL EN CAYAMBE

Academias de Futbol en Cayambe

N. N.
Nombre Ubicacion Alumnos | Mensualidad | Instructores
Consejo Provincial Barrio San Nicolds 50 S0 1
Complejo de la Liga
Liga Cantonal Cayambe | Cantonal 25 $25
LDU Barrio El Sigsal 20 $30
EL Pértico Barrio el Yaznan 18 $30

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor

Para determinar la oferta actual del proyecto se procedera a multiplicar la poblacion
objetico 36.916 personas por el porcentaje obtenido en la pregunta N. 10 de la
encuesta, que menciona si se conoce la existencia de una Academia de Futbol en la
cuidad Cayambe

Tabla N. 34 OFERTA ACTUAL

POBLACION OBJETIVO PORCENTAIJE OFERTA ACTUAL
36.919 X 51% pregunta N. 10 18.829
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: El Autor

Es decir la oferta actual de este servicio es de 18.829 personas.

1.6.5. Proyeccién de la oferta

Para proyectar la oferta se tomaran en cuenta el nimero de personas de la oferta
actual. A este valor se procedera a multiplicar por el 3,6%, que es el porcentaje del

crecimiento poblacional establecido por el INEC para el canton Cayambe.
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Tabla N. 35 OFERTA PROYECTADA

ANO PROYECCION OFERTA
2011 18.829
2012 19.507
2013 20.209
2014 20.937
2015 21.691
2016 22.472
Total 123.645

Fuente: Definicidn de perfiles resultantes
Elaborado por: El Autor

Graéfico N. 27 PROYECCION OFERTA

—&—afio == proyeccion oferta

—E—pes—-2resT— W 22472

._W—.——_UDU 7 —efl=20209

Fuente: Definicion de perfiles resultantes
Elaborado por: EIl Autor

1.7. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Lo que se busca en el estudio de mercado es la identificacion de la demanda y oferta
totales, es decir, el volumen total del servicio objeto de estudio, que los
consumidores estarian dispuestos a absorber a un precio determinado.

Este andlisis permite establecer el balance de la oferta y la demanda potencial,
determinando la brecha existente y que constituye la demanda insatisfecha, la cual

sera la primera condicion para determinar el dimensionamiento de una nueva planta.

Para calcular el valor de la demanda insatisfecha, se procedera a realizar la diferencia

existente entre la demanda y la oferta en el mercado, como se observa a continuacion
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Tabla N. 36 DEMANDA INSATISFECHA

PROYECCION PROYECCION DEMANDA
ANO DEMANDA OFERTA INSATISFECHA
2011 33.596 18.829 14.767
2012 34.805 19.507 15.298
2013 36.058 20.209 15.849
2014 37.356 20.937 16.419
2015 38.701 21.691 17.010
2016 40.094 22.472 17.622
Total 220.610 123.645 96.965

Fuente: Proyeccion de Demanda y Oferta
Elaborado por: El Autor

Gréfico N. 28 PROYECCION DEMANDA INSATISFECHA

=& afio == proyeccion demanda

proyeccion oferta =>=demanda insatisfecha

M 40094

18829 19507 20209 20937 21691 22472

4 —
He=4AT67 +5298 3653 -+6419 701U 17622

Fuente: Tabla Proyeccion de Demanda y Oferta
Elaborado por: EIl Autor

DEMANDA QUE SERA CAPTADA POR EL PROYECTO

Es muy importante saber la capacidad que puede cubrir el proyecto, es por eso que se

estima que 10 % de la demanda insatisfecha va ser cubierta por la Academia.
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Tabla N. 37 CAPACIDAD INSTALADA DEL PROYECTO

ANO DI 10% MENSUAL | ANUAL
2011 14.767 1.477 123 1.476
2012 15.298 1.530 127 1.524
2013 15.849 1.585 132 1.584
2014 16.419 1.642 137 1.644
2015 17.010 1.701 142 1.704
2016 17.622 1.762 147 1.764
TOTAL 96.965 9.697 808 9.696

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: El Autor

1.8. ELABORACION DEL PLAN DE MARKETING OPERATIVO CON
BASE AL MIX DE MARKETING AMPLIADO.

Estrategias De Mercadeo

Luego de haber efectuado el andlisis de la oferta y demanda del servicio de
ensefianza-aprendizaje de fatbol en la cuidad de Cayambe, es necesario establecer
ciertas estrategias de mercado que permitan ofrecer nuestro servicio; de ahi que es

necesario emplear una técnica adecuada para el efecto como el Marketing Mix.

Esta estrategia compone cuatro componentes que son: Producto o Servicio, Precio,

Comercializacién o Distribucion y Promocién y Publicidad.
Con un adecuado examen de estos componentes y con el establecimiento de

estrategias se podran observar resultados adecuados para la oferta de los

entrenamientos de futbol que ofrece la Academia.
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Tabla N.

38 LAS 4P DEL MARKETING (ACADEMIA DE FUTBOL)

4P DEL ATRIBUTOS RELACION IMAGEN
MARKETING
Servicio de ensefianza- Nuevos servicio
aprendizaje acorde a las de entrenamiento
necesidades de los futbolistico con
deportistas. valor agregado
Servicio de (metodologia
PRODUCTO/ entrenamiento nueva, dindmica
SERVICIO dindmico, participativo del grupo.)
y adaptables a las Identidad de la
necesidades de nifios y academia (logos y
jévenes. slogans que
Metodologias de identifique al
aprendizaje servicio de que
actualizadas. desea ofrecer).
Precios preferencias y = Servicio
diferenciados a los de la ensefianza-
competencia. aprendizaje y
PRECIO capacitacién
con
diferenciacion a
los tradicionales
dela
competencia.
= Anivel local Imagen
como una informativa, veraz
Academia que y oportuna; al
permite el alcance de todos
acceso los clientes tanto
PLAZA permanente de actuales como
nifios y jovenes potenciales.
gue gusten de la
practica del
fatbol
Mejorar los canalesde | = Plan efectivo Difusion de las
promocion, para atraery actividades y
comercializacion y mantener a los novedades de la
ventas. clientes actuales academia a su
PROMOCION Impulso de un plan de y potenciales. circulo y mercado
medios moderno y objetivo.
efectivo. Hacer uso de
canales y medios
publicitarios de
circulacién
nacional.

Elaborado por: EI Autor
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1.8.1. Servicio

Para determinar la estrategia en cuanto a la manera de como se entregara el servicio,
nos valemos de las opiniones vertidas de las personas encuestadas. Es asi que nuestro
servicio entrega al cliente no solo satisfaccion de acceder a una instalacion que sea
agradable a la vista, que inspire concentracion, motivacion y bienestar, sino que
ademas cuenta con la metodologia mas acertada para que el alumno aprenda, de esta

manera podremos lograr una optima ensefianza y asi garantizar nuestro servicio.

Por otro lado, entre las ponencias del cliente, estan que los horarios sean flexibles,
consideran contar con un numero adecuado de alumnos por categorias, siendo este
segundo aspecto muy importante, el cual nos da la oportunidad de brindar un servicio

mas personalizado.

Por ultimo, se realizara partidos amistosos y a su vez se participara en campeonatos
oficiales, en donde los alumnos pondran en practica lo aprendido durante su

entrenamiento cotidiano.

En resumen, para que la Academia de Futbol sea diferente de las demas, sera
necesario dar realce a los atributos con los que cuenta, para lo cual se ofrece un

servicio de calidad, con alto contenido préctico, con horarios y precios accesibles.

Objetivo:
o Incrementar la participacion en el mercado y la diversificacion del deporte del

Futbol. Ofrecer al mercado meta un servicio de calidad.

Estrategias:

» Estimular al talento humano de la academia a mejorar el servicio a los clientes
con finalidad que ellos se sientan satisfechos.

o Realizar comparaciones con los precios de la competencia, con el fin de
identificar el servicio existente en el mercado y dar a conocer a los clientes las

diferencias entre el valor intangible existente y el nuevo servicio.
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TActicas:
Mantener una asistencia optima y personalizada de acuerdo a la planificacion
curricular, con el fin de ofrecer al cliente satisfaccion y seguridad.

e Se ofrecera servicios distintivos como la asistencia médica, camerinos y

parqueadero.

Control:

e Ofrecer un continuo control sobre la acogida de los clientes a la Academia de
fatbol, para determinar los instrumentos necesarios para la ensefianza, y el nivel
de instructores.

e Revisar mensualmente a la competencia, considerando los precios que ofrecen,

las ofertas y las promociones.

1.8.2. Precio

Tabla N. 39 METODOS DE FIJACION DE PRECIOS

Se le afiade un porcentaje de
Incremento sobre costo beneficio al coste total. Este es un
total. sistema aplicado principalmente por
los intermediarios.

Afadiendo al coste marginal (coste de
producir una unidad mas), una cierta
cantidad. Asi cubre totalmente los

Incremento sobre costo costes variables y permite una mayor
marginal. flexibilidad, para fijar precios mas
BASADO EN EL competitivos en las situaciones que
COSTO sean necesarios.

Incrementos no referidos al coste,
pero relacionados directamente con
él, encaminados a lograr un objetivo
concreto, como puede ser la
obtencidn de:
Incrementos nos referidos al
costo. eUna determinada rentabilidad
sobre el capital invertido

eUna determinada rentabilidad
sobre la cifra de ventas

eUn determinado margen bruto.
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Discriminacion de precios. v' Consiste en vender un mismo
producto a distintos precios,
dependientes del lugar, del cliente o
de la época del afio de que se trate.

Experimentacidn. v' Consiste en probar durante un
periodo de tiempo, varios precios
para un mismo producto, con el fin de

BASADOS EN determinar la repercusion de los
LA DEMANDA mismos en la demanda, y fijar el mas
conveniente para los objetivos de la
empresa.
Intuicion. Consiste en fijar los precios basdandose en

la presuncidn de los efectos que los
mismos vayan a tener sobre la demanda.

Fijar un precio que guarde Estos precios en funcién de nuestra
BASADOS EN | una determinada relacién posicidn en el mercado se fijardn por
LA con los precios de los encima, igual o por debajo de la
COMPETENCIA | competidores. competencia.

Elaborado por: El Autor

Al precio se lo define como la manifestacion en valor de cambio un bien expresados
en términos monetarios, 0 como la cantidad de dinero, que es necesario entregar para

adquirir un bien o servicio®

Con nuestra propuesta, al momento de establecer el precio queremos cumplir con
algunos objetivos que son: entregar un servicio de excelente calidad a precios
competitivos, sin descuidar la rentabilidad del mismo, por lo tanto nuestra estrategia
sera un servicio garantizado a un precio accesible, para lo que se optimizara los

recursos.

La optimizacion de recursos en el proceso de produccion del servicio; al igual que la
fijacién de una utilidad razonable, permitiran una notable disminucion de los costos
con el cual el precio final del servicio de ensefianza-aprendizaje sera mas accesible y

Ilamativo para el cliente.

® COSTALES Bolivar “Disefio Elaboracién y Evaluacién de Proyectos, 2002, Pag. 85
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Objetivos:

Aplicar un proceso de benchmarking destinado a buscar las variables que le
permitiran incrementar el posicionamiento.

Mantener los precios en similar o menor valor que los de la competencia.

Crear una aceptacion en los clientes por medio de una aplicacion de las politicas

de crédito y descuento.

Estrategias:

Aplicar procesos de benchmarking, destinado a buscar variables que permitan a
la Academia de Futbol obtener un mayor posicionamiento en el mercado.
Realizar sondeos de precios del mercado semanalmente que proporcione los
estandares de manejo de las mismas.

Incentivar a los clientes externos a pagar el servicio al contado.

TActicas:

Efectuar una investigacion trimestral, con el fin de determinar la competencia
directa para la Academia de Futbol, para analizar competitivamente los factores
que pueden presentar una brecha de desemperio.

Aplicar la teoria de economia de escalas al disminuir las ganancias por clientes a

incrementar el ingreso por servicio obteniendo una ganancia global.

Control:

Realizar un estricto control sobre el servicio que se ofrece a los consumidores,
para poder mejorar el desenvolvimiento de los mismos, caso contrario el estudio
de competencia es infructuoso.

Se debe mantener los precios competitivos, tomando en cuenta los costos
administrativos y la utilidad real por cliente.

Tomar en cuenta la cartera de los usuarios para no incrementar la rotacion de

cuentas por cobrar que pueden afectar la utilidad de la empresa.
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1.8.3. Distribucion

El mercadeo es la actividad que permite al vendedor llegar al consumidor con el
servicio ofertado. Entre las estrategias que se utilizaran para la comercializacion de
este servicio seran el de contar con un cuerpo técnico y personal administrativo
altamente calificado, asi como también se equipara a las instalaciones con elementos
que den mayor realce a la academia, con el propdsito de entregar un ambiente

agradable, tranquilo y confortable para el cliente interno y externo.

La cadena de comercializacion que se utilizara en el proyecto sera la siguiente:

ACADEMIA > CLIENTE
A
INFRAESTRUCTIRA
»  INSTRUCTURES v
CLIENTES POTENCIAL
CLIENTE

En este caso, el cliente quiere contratar su servicio, pero para que esta accion se
cumpla se hace necesario la utilizacion de un instrumento que ayude a la
comercializacion del servicio, con la finalidad de llegar al mercado y masificar

nuestra oferta; La herramienta que se utilizara sera la publicidad,

Objetivo:

o Mejorar la participacion competitiva de la Academia de Futbol.

o Ofrecer un servicio personalizado al cliente con los mejores instructores.

e Manejar un control de calidad para el seguimiento de la satisfaccion al cliente en

todos los servicios.
Estrategia:
e Incorporar a la Academia de Futbol instructores con calidad y ensefianza

personalizada.

Tactica:

» Poner en préctica los procedimientos tedricos ante los deportistas.
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o Desarrollar habilidades personales y profesionales a los instructores y clientes.
o La personalizacion a través de un seguimiento a cada una de las personas sobre

los problemas tanto tedricos como practicos.

Control:
» Elaborar una planificacion estricta con los controles de tiempo para cada una de
las actividades, y la acogida por parte de los clientes a través de un buzon de

sugerencias.

1.8.4. Promocién

Es una actividad de comunicacion cuyo objetivo fundamental es persuadir,
convencer o seducir al pablico hacia un determinado servicio. Para desarrollar la
estrategia creativa de promocién se ha dirigido al segmento de mercado que se ha

escogido.

Objetivo:
Determinar el medio éptimo para dar a conocer al mercado todo lo referente a la
Academia de Futbol y la estrategia que aplicara.

e Lograr una identificacion plena del cliente con la Academia durante la vida
econdémica mediante la creacién de su logotipo, isotipo, temas publicitarios y

afiches.

Estrategia:
Disefiar promociones orientadas al mantenimiento de los clientes actuales y al
incremento de los potenciales.
Establecer programas de marketing directo con la finalidad de relacionar a la
Academia de Futbol con todos los clientes, para que sean los principales medios

de difusion
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Téctica.
Dar a conocer la Academia de Futbol a traves de afiches promocionales, en la
cual se indicara los servicios que presta, la calidad de instructores, metodologia y

la infraestructura.

Control:
Crear un listado en forma semestral de los eventos deportivos en los cuales
participara la Academia.
Estar al tanto de las promociones que aplica la competencia, con el fin de poder

mejorar los objetivos.

1.8.4.1. Publicidad

Objetivo:
La campafa publicitaria tiene como finalidad lograr que los potenciales compradores
del servicio respondan a la oferta de la empresa, los principales objetivos de la

compafiia van a ser cuantitativamente los siguientes:

e Comunicar el lanzamiento de la Academia de Futbol al mercado.
o Crear una imagen de Academia
e Crear una preferencia de servicio.

o Describir los beneficios del servicio que se ofrecera.

Cuantitativamente los objetivos de publicidad es que al final del afio al menos el 60%
de la poblacién objetivo como son los deportistas entre 5 y 17 afios conozcan el
servicio que se ofrece, y que al menos un 70% de dicha poblacion objetivo haya

practicado futbol.

Estrategias:

e El marketing es considerado como una herramienta indispensable de la
comunicacion integral, el problema radica en que la Academia esta ingresando al
mercado, por lo cual representa algunos problemas como:

v" La Academia de Futbol es nueva y no es reconocida en el mercado.
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v La Academia de Fatbol no tiene posicionamiento en el mercado.

Una vez identificados los problemas de comunicacion, se propone las siguientes
soluciones:
v" Informar a los clientes potenciales sobre la existencia de la Academia de
Futbol.
v" Persuadir al cliente para que se tenga acogida el servicio e informar de las
ventajas que ofrece la Academia en relacion a la competencia.

v" Posicionar a la Academia de Futbol a través de la imagen.

Para cumplir con los objetivos propuestos se ha establecido un presupuesto

publicitario, el cual se detalla a continuacion:

Tabla N. 40 PRESUPUESTO PUBLICITARIO

MEDIO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
Tripticos $ 30,00 $ 360,00
Medios impresos (Diario del Norte) $ 65,35 $ 784,20
Television (Canal Mitad del Mundo TV) $ 55,00 $ 660,00
Radio (Intipacha, Ecos de Cayambe) $ 50,00 $ 600,00
Total $ 200,35 $2.404,20

Fuente: Investigacion Directa, 2011
Elaborado por: El Autor

Objetivo de medios:
Priorizar los medios méas adecuados nos ayuda a llegar con la campafia publicitaria al

mercado meta.

1.8.4.1.1. Medios Impresos

Es un excelente medio para anunciar el servicio, produce un evento visual
instantaneo, tiene un tiraje a nivel nacional, es una publicacién tangible, es de facil

acceso Yy sobre todo es un medio personal. La publicidad impresa se la realizara en el
en el diario del NORTE.
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Gréafico N. 29 Formato De Publicidad

Academia de Futbol
Semillitas

9,62 x 17 cm.

Elaborado por: EIl Autor

Este medio posee las siguientes ventajas:
v" Cobertura Nacional
v’ Alta aceptacion

v Permite insertar texto e imagenes

1.8.4.1.2. Publicidad Complementaria (Tripticos)

Método de entrega directa al mercado meta, que tiene la posibilidad de llegar a los
potenciales clientes.
Tiene las siguientes cualidades:

v Es el complemento de los medios de difusion masiva

v Excelente alcance

v" Personal

1.8.4.1.3. Radio

Este medio permitira la afluencia de la poblacién a través de un mensaje corto de 20
segundos, en una de las principales radios de Cayambe como son: Radio Intipacha y
Radio Ecos Cayambe, que tienen un alto segmento de personas. Se realizara tres

veces en la semana en cada uno de los medios.

El mensaje seria el siguiente:
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Futbol, el rey de los deportes ya estd a tu alcance a través de una ensefianza

personalizada, practica con instructores de la més alta calidad, Academia de Futbol

“SEMILLITAS” ofrece una metodologia europea, ademdas proporciona amplias

instalaciones, ven disfrutalo en el mejor sector de Cayambe.

Las ventajas de este medio son:
v" Cobertura del sector norte de la Provincia de Pichincha.
v' Alta frecuencia
v Medio de conocimiento directo del servicio.

1.8.4.1.4. Television

Es el medio més aceptado en la poblacién cayambefia, por lo que se realizara un
mensaje en el Canal Mitad Del Mundo Tv, que es canal local de la ciudad, el cual
durara 20 segundos y transmitira el dialogo de la radio pero a través de iméagenes,
esto se lo hard una vez a la semana en el programa Vision Deportiva.

Las ventajas de este medio son:
v" Prevision de imagenes y comunicacion
v Medio de gran impacto visual
v" Se puede dar rienda suelta a la imaginacién
1.8.4.1.5. Logo Tipo Publicitario
El logotipo o logo describe a la marca como un disefio grafico que se usa para

denotar el simbolo de la Academia para que se facilmente identificada, reconocida,

y/o mentalmente relacionada con alguna cosa en gue existe alguna analogia.
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Gréafico N. 30 Formato De Publicidad

e "Ensefianza

Elaborado por: EIl Autor
La imagen publicitaria que se va utilizar ayudara a la escuela a que sea reconocida
como una institucion de ensefianza y entretenimiento en el deporte del Futbol. Se ha
seleccionado los colores azul y amarillo que representan el entretenimiento de la
gente. El nombre de las Academia es SEMILLITAS debido a que nuestro proyecto

estd enfocado a nifios y jovenes que buscan ser estrellas del Futbol.

1.8.4.1.6. Slogan Publicitario

EL Slogan que se va a utilizar para el posicionamiento de la empresa es:

"Ensefianza y Entretenimiento Total"

El slogan es facilmente comprensible independientemente del medio publicitario que

se utilice. Se asocia rapidamente en la mente del consumidor.
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ESTUDIO TECNICO
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EL PROYECTO

AMANO DEL
PROYECTO

NGENIERIA
L PROYECTO

2. ESTUDIO DE TECNICO

TALENTO
HUMANO

El Estudio técnico establece la viabilidad del proyecto mediante la seleccion de una
metodologia de produccion y las diversas maneras de servir al mercado considerando

la restriccion de recursos, ubicacion y tecnologia disponible.

El estudio técnico permite:
Determinar la locacion optima del proyecto.

o Disponer de un enfoque técnico para prestacion del servicio al cliente.
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Analizar tiempos, montos de inversion de capital, mano de obra y
recursos materiales para la ejecucion del proyecto.
e Implementacion de un organigrama estructural que permita el manejo

adecuado de la Academia.

2.1. TAMANO DEL PROYECTO

“La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementaciéon. De igual forma, la decision que se tome respecto del tamarfio
determinaré el nivel de operacién que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta”.’

Si el estudio de mercado indica que hay demanda suficiente, caracteristicas del
servicio, tamafio de la demanda y cuantificacién del volumen de venta y precio de

venta, hay necesidad de definir el servicio en el estudio técnico.

El estudio técnico determina la necesidad de capital y de mano de obra necesaria

para la ejecucion del proyecto.

2.1.1. Factores Determinantes del Proyecto

“La determinacion del tamafio de un proyecto es una tarea limitada por las relaciones
que existen entre el tamafo y los aspectos como, la disponibilidad de materias

. , . . . . ., 1
primas, la tecnologia y los equipos, el financiamiento y la organizacién”. *°

2.1.1.1. Condicionantes del Mercado

El mercado se lo define como el conjunto de operaciones de compra y venta de un

servicio o producto, limitadas en el tiempo y en el espacio. La demanda es uno de los

? SAPAG, Chain Nassir “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, 4 Edicidn, Editorial Mc Graw Hill,
Pag. 21
' MENESES, Edilberto “Preparacioén y Evaluacion de Proyectos”, Ecuador 2004, Pag. 108
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factores més importantes para condicionar el tamafio del proyecto. ElI volumen
propuesto sélo puede aceptarse en caso de que la demanda sea claramente superior.
Si el tamafio propuesto fuera igual a la demanda, no seria recomendable llevar a cabo

la instalacion, puesto que seria muy riesgoso.

Como se puede observar en la tabla N. 36 correspondiente al célculo de la demanda
insatisfecha del Capitulo 1, se tiene una alta cantidad de personas que requieren del
servicio de ensefianza-aprendizaje del fatbol. Por lo que para el afio 2012, existe una
demanda insatisfecha de 15.298 personas en la zona urbana de Cayambe, de tal
manera que la Academia de Fatbol a implementarse tiene un amplio mercado por

abarcar.

2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

“Son los recursos monetarios propios y ajenos con los que cuenta la empresa,
indispensables para su buen funcionamiento y desarrollo, pueden ser:
a. Recursos financieros propios, se encuentran en: dinero en efectivo,
aportaciones de los socios (acciones), utilidades, etc.
b. Recursos financieros ajenos; estan representados por: prestamos de
acreedores y proveedores, créditos bancarios o privados y emisiones de

valores”. !

Para este proyecto, el financiamiento se hara a través de recursos propios y a su vez

se hard un crédito bancario.

Tabla N. 41 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

APORTES PORCENTAIJE DETALLES

Socio 1 % Recursos propios
Socio 2 % Recursos propios
Socio 3 % Recursos propios
Institucion financiera % Crédito Bancario
Total 100%

Elaborado: El Autor

1 http://www.monografias.com/trabajos
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2.1.1.2. Disponibilidad de bienes de control administrativo (Anexo 5)

El abastecimiento suficiente en cantidad y calidad de los insumos es un aspecto vital

en el desarrollo de este proyecto.

En la ciudad de Quito existen varias empresas que se dedican a la venta y

elaboracion de los bienes que se requieren para la prestacion de este servicio tales

como uniformes, chalecos, balones, platos, vallas, conos, pitos y cronémetros. Entre

proveedores principales tenemos:
v Kao Sport Center

v Marathon Sport
v La Casa de los Mil Deporte
v

Soccer

Tabla N. 42 BIENES DE CONTROL ADMINISTRATIVO

CANTIDAD DESCRIPCION V. UNITRARIO TOTAL
50 | cono entrenamiento $2,50 $125,00
50 | plato entrenamiento $1,50 $75,00
36 | chalecos entrenamiento $4,00 $144,00
4 | pitos fox 40 $5,00 $20,00
20 | vallas platicas entrenamiento $12,00 $240,00
25| balones N 4 $15,00 $375,00
25 | balones N 5 $16,00 $400,00
130 | uniformes $9,23| $1200,00
TOTAL $65,23| $2.579,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado: EI Autor

72




2.1.1.3. Economias de Escala

Se conocen como economias de escala las reducciones en los costos de operacion de
una planta industrial, estas reducciones se deben a incrementos en el tamafo, a
aumentos en el periodo de operacion por diversificacion de la produccion o bien a la
extension de las actividades empresariales, a través del uso de facilidades de
organizacion, produccion o comercializacion de otras empresas. Las economias de
escala pueden ser resultado de diversos aspectos, a mayor escala se obtiene: Menor
costo de inversion por unidad de capacidad instalada Mayor rendimiento por persona
ocupada Menores costos unitarios de produccion Mejor utilizacion de otros insumos

Utilizacion de procesos mas eficientes que reducen los costos de operacién.*?
2.1.2. Capacidad para la Prestacion del Servicio

La demanda del servicio que proveera el presente proyecto en Cayambe muestra un
camino viable para la creacion de una nueva generacion en cuanto a servicio de
ensefianza-aprendizaje del deporte rey, debido a que esta ciudad no cuenta con una
academia de futbol con la metodologia y planificacion adecuada para el

entrenamiento de los nifios y jovenes.

El objetivo es imponer una metodologia y planificacion que cumpla con las
exigencias que demandan los clientes, es decir que a la fecha de la encuesta se
determino una demanda insatisfecha de 15.298 personas para el primer afio de

analisis por lo que el proyecto tiene grandes posibilidades de ser exitoso.
2.1.2.1. Tamario Optimo

Es el volumen maximo tedrico que se puede conseguir bajo condiciones ideales; para

la cual se ha disefiado el proceso.

Tomando en cuenta la capacidad instalada que se determino en el estudio de mercado

el proyecto podra cubrir con un promedio de 140 alumnos por mes.

12 http://www.slideshare.net/saender/estudio-tecnico
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Al observar todos estos antecedentes hemos visto la posibilidad de realizar una
alianza estratégica y arrendar una cancha de futbol que cuente con las medidas
reglamentarias y pueda abarcar a todos los nifios y jovenes que desean practicar
fatbol.

GRAFICO N. 31 MEDIDAS CANCHA DE FUTBOL

Fuente: Wikipedia, 2011
Elaborado por: EIl Autor

A su vez se necesitara contar con una oficina donde se recibira las inscripciones y
sugerencias de los chicos.

2.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

“La localizacion adecuada de la empresa que se crearia con la aprobacion del
proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision
acerca de dénde ubicar el proyecto obedecera no s6lo a criterios econémicos, sino
también a criterios estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias

emocionales”.*?

B SAPAG, Chain Nassir “Preparacion y Evaluacidn de Proyectos”, 4 Edicion, Editorial Mc Graw Hill,
Pag. 190
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La decisién de localizacion de un proyecto, exige un analisis integro de variables
como la demanda, competencia, proveedores, etc. Es asi que la localizacién de la
misma debera ser orientada a la busqueda de maximizacion de los ingresos para cada

una de las etapas de desarrollo de la empresa.

2.2.1. Justificacién

En la actualidad el futbol a pesar de ser el deporte de mayor popularidad y de ofrecer
la posibilidad de ejercerlo profesionalmente tanto en Ecuador como en el extranjero,
no es considerado como una alternativa de solucién de vida para los deportistas,
padres de familia, entrenadores, dirigentes y demas personas vinculadas a esta
actividad deportiva.

Es comun observar en Cayambe nifios y adolescentes relacionados con el consumo
de droga, alcohol y actividades delincuenciales. Desde el punto de vista pedagdgico
constituye un medio idéneo para minimizar y controlar estas actividades sociales no
permitidas.

Para quienes estamos vinculados a la practica de cualquier actividad deportiva y de
manera particular el futbol constituye una obligacion moral y espiritual motivar,
disefiar y desarrollar mecanismos que permitan la mejora continua de nuestra
sociedad.

El grado de inseguridad y el crecimiento de la delincuencia en Cayambe se deben
fundamentalmente a la falta de planificacidn, distribucién y aprovechamiento de los
tiempos libres, la Academia de Futbol permitird optimizar este recurso y crear en los
nifios y adolescentes habitos positivos que fortalezcan su salud fisica y mental.

La juventud de la ciudad esta creciendo significativamente sin embargo no existe en
el campo deportivo-fatbol elementos referentes, que hayan trascendido
futbolisticamente a nivel interno o externo. Es decir no cuenta con figuras de elite
que inspiren en la juventud cayambefia mirar el futbol desde el punto de vista

profesional.

Las escuelas de fatbol existentes carecen de profesionales cuyas actitudes, aptitudes
y/o capacidad profesional garanticen un adecuado desarrollo o crecimiento
pedagdgico, académico y deportivo de la juventud de la cuidad, es por ello que se

propone la creacion de una Academia de Futbol.
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2.2.1.1. MACRO LOCALIZACION

La Macro localizacion comprende todo el analisis para determinar la ubicacion del
proyecto en un contexto geografico global, y asi encontrar una locaciéon adecuada

cuyos servicios o condiciones satisfagan los requisitos del proyecto a implementar.

Para la creacion de la Academia de Futbol, se ha escogido la Provincia de Pichincha,
Canton Cayambe, especificamente la ciudad de Cayambe, la misma que es la
cabecera cantonal, y cuenta con una superficie 1.187 Km? y la poblacién es 69.800

habitantes.

Est4 limitado al Norte: Provincia de Imbabura; Sur: DM Quito; Este: Prov. Napo;
Oeste: Canton Pedro Moncayo.; a continuacién se muestra un mapa cantonal con sus
parroquias urbanas que son: Ayora y Juan Montalvo Parroquias rurales: Ascazubi,

Santa Rosa de Cusubamba, Ot6n, Cangahua y Olmedo.

2.2.1.2. Mapa de Macro Localizacion

Grafico N. 322 CANTON CAYAMBE

SUCUMBIOS

CAYAMBE

DISTRITO METROPOLITANO
DE QUITO

NAPO

Fuente: Municipio del Cantén Cayambe
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La eleccidn de este lugar estd en funcion a la gran acogida que tiene el fatbol en los
habitantes de esta ciudad, ya que el deporte es una de las actividades de mayor

importancia para nifios, jovenes y padres de familia que residen en Cayambe.

2.2.2. MICRO LOCALIZACION

“La micro localizacion busca seleccionar el emplazamiento 6ptimo del proyecto,
basicamente se describe las caracteristicas de los terrenos, infraestructura y medio
ambiente, leyes y reglamentos imperantes en el emplazamiento, direccion del

emplazamiento”. (Meneses)

2.2.2.1. Criterios de Selecciéon de Alternativas

Las alternativas de micro localizacion para la Academia de Futbol deben compararse

en lo factores determinantes que son:

Disponibilidad de Recursos Propios
Cercania del Mercado
Estructura impositiva y/o Legal

Disponibilidad de Servicios Basicos

YV V VYV V V

Nivel de Competencia

2.2.2.2. Matriz de Micro Localizacion

“Existe el método cualitativo por puntos, para determinar la localizacion mas
apropiada de un proyecto. Este método consiste en asignar factores cuantitativos a
una serie de aspectos que se consideran relevantes para la localizacion. Esto deriva
en una comparacion cuantitativa de diferentes sitios. En el Ecuador se ha podido
identificar que en muchos casos, los proyectos no necesitan realizar un estudio de
este tipo, por cuanto el potencial inversionista dispone de un terreno, en donde

localizara el proyecto”. (Meneses).
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Para determinar el principal factor de ventaja de la localizacién se realizara una
matriz la cual considera varios factores para la instalacién de un proyecto, a los
cuales se les asignara un peso para indicar su importancia relativa (los pesos deberan
sumar 1) exclusivamente al criterio personal del investigador. La calificacion sera un
rango de 0 a 10 puntos.

El resultado de ponderacion se obtendrd mediante la multiplicacién del peso y
calificacion asignada.

Para la aplicacion de esta matriz, se ha establecido tres alternativas de ubicacion de la

empresa:
Opcion 1: En la Calle Rocafuerte y Argentina (Estadio Liga Cantonal).
Opcion 2: En la Av. Luis Cordero (Estadio Olimpico Cayambe).

Opciodn 3: En el barrio Puntiachil sector las Antenas (La Calderita de Bryan).

La calificacion y la ponderacion establecida anteriormente a cada factor, sera
aplicada a las alternativas de ubicacion de la Academia, con la finalidad de encontrar

el lugar ideal para el proyecto.

Por la tanto se establece de la siguiente manera la matriz locacional:

Tabla N. 43 MATRIZ LOCACIONAL

ESTADIO OLIMPICO DE
Peso ESTADIO LIGA CANTONAL CAYAMBE LA CALDERITA DE BRYAN

CRITERIO % calificacion | ponderacion calificacion ponderacion | calificacion | ponderacion
Competencia 0,15 7 1,05 8 1,2 7 1,05
Disponibilidad
Terreno 0,2 8 1,6 6 1,2 5 1
Facilidad
Adecuaciones 0,1 8 0,8 7 0,7 6 0,6
Infraestructura 0,1 7 0,7 6 0,6 5 0,5
Vias de acceso
Y comunicaciéon | 0,15 8 1,2 7 1,05 6 0,9
Estructura
impositiva Legal | 0,1 9 0,9 9 0,9 9 0,9
Disponibilidad
Servicios
basicos 0,2 9 1,8 9 1,8 8 1,6
Total 1 8,05 7,45 6,55

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: El Autor
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Seleccion de la Alternativa Optima

Al estudiar las alternativas de micro localizacion, se determino que la opcién 1 es la
adecuada. Consecuentemente la Academia de Futbol estard acentuada en el barrio
Sur, Calle Rocafuerte y Argentina (Estadio Liga Cantonal) con una calificacion de
8,05 sobre 10 puntos, esta locacién contempla la cercania del mercado objetivo al
cual esta dirigido la empresa, dotada también de infraestructura fisica y servicios
basicos como es de luz, agua, teléfono, recoleccion de basura, cobertura celular; por
altimo y muy relevante se ha contemplado asuntos relacionados con las normas socio

ambientales y técnicas. (Anexo 6)

2.2.3.3. Plano de la Micro Localizacion
Grafico N. 33 MICRO LOCALIZACION

> Estadio Liga Cantonal
00 G (Rocafuerte y Argentina)

Fuente: Municipio del Cantén Caambe
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2.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

Se refiere a aquella parte del estudio que se relaciona con su etapa técnica, es decir,
con la participacion de los ingenieros en las actividades de estudio, instalacion,
puesta en marcha y funcionamiento del proyecto.

La Academia cuenta con 7800 m2 de superficie el cual 3750m2 sera destinada para
la adecuacion de la oficina, enfermeria, camerinos y un bar- restaurante. Los 4050m2
restantes vienen a ser la cancha de césped natural que se utilizara para el
entrenamiento, que contara con todos los requerimientos y exigencias de los clientes

cuando se desea crear una empresa de estas caracteristicas.

La cancha se encontrara dividida en 2 partes de la siguiente manera:
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Cada cancha contara con 2 horarios el cual ya fue establecido anteriormente en el

estudio de mercado.

2.3.1. Requerimientos Para Inversion

Para poner en marcha nuestra nueva empresa es necesario el siguiente equipo que se

detalla a continuacion:

Tabla N. 44 MAQUINARIA'Y EQUIPO

CANTIDAD | DESCRIPCION V. UNITARIO TOTAL

Tractor Podadora Craftsman Lt 1500

1{17.5 Hp/502 Cc/42 $3.500,00| $3.500,00

1 | Equipo de terapia y rehabilitacidn fisica $3.200,00| $3.200,00
Camilla chailon Para Enfermeria Y

1| Servicios De Salud $ 220,00 $ 220,00

1| Balanza Electrénica Digital $ 130,00 $ 130,00
Arcos De Futbol Para Nifios Y Para

4 | Jovenes $ 105,00 $ 420,00
Magquina Marcadora De Canchas

1| Profesional Uso Intensivo $210,00 $ 210,00

Total $ 7.680,00

Tractor Podadora Craftsman Lt 1500 17.5 Hp/502 Cc/42
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Camilla chailon Para Enfermeria Y Servicios De Salud

Equipo de terapia y rehabilitacion fisica

Balanza Electronica Digital
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4 Arcos De Futbol Para Nifios Y Para Jovenes

Tabla N. 45 ARRIENDO INSTALACIONES

Descripcion Valor Mensual Valor Anual
Arriendo Instalaciones S 250,00 $ 3.000,00
Total $ 250,00 $ 3.000,00
Tabla N. 46 MUEBLES Y ENSERES (Anexos 7 y 8)
Cantidad | Descripcion V. Unitario Total
1| Estacién de trabajo oficina S 646,15 S 646,15
4 | Mesa Baltica cuadrada $28,12 $112,48
1 | Archivador $ 125,50 $ 125,50
16 | Sillas perugia $ 8,61 $ 137,76
TOTAL $ 808,38 $1.021,89
Tabla N. 47 EQUIPOS DE COMPUTO
Cantidad | Descripcién V. Unitario |Total
Computador de escritorio (core 2) Teclado, Mouse,
1| Parlantes, S 650,00 S 650,00
1 | Modem y router Red LAN $ 110,00 $ 110,00
1 | Impresora multifuncional S 204,96 S 204,96
1 [ Impresora matricial $ 160,00 $ 160,00
TOTAL $1.124,96 $1.124,96
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Tabla N. 48 UTILES DE OFICINA

Cantidad Descripcion V. Unitario | Total
1| Perforadora $ 6,00 $ 6,00
2 | Grapadoras S 6,00 $12,00
2 | Saca grapas $1,00 $ 2,00
1| Teléfono $ 75,00 $ 75,00
5 | Cajas de clip $0,80 S 4,00
4 | Archivadores de escritorio $3,20 $12,80
2 | Cajas de esféros varios colores $ 6,80 $ 13,60
1 | Caja de marcadores $8,30 $ 8,30
2 | Cajas de lapices $ 5,40 $10,80
3 | Paquetes de hojas $ 5,00 $ 15,00
1| Pizarra de tiza liquida $ 79,00 $ 79,00
TOTAL $ 196,50 $ 238,50
Valor Anual $19,88
Tabla N. 49 SERVICIOS BASICOS
Descripcion Valor Mensual Valor Anual
Luz eléctrica $ 35,00 $ 420,00
Agua potable $ 25,00 $ 300,00
Teléfono $ 30,00 $ 360,00
Internet $ 27,89 $ 334,68
TOTAL $117,89 $1.414,68
Tabla N. 50 MANTENIMIENTO CANCHA
Detalle valor mensual valor anual
Mantenimiento cancha $ 80,00 $ 960,00
Total $ 80,00 $ 960,00
Tabla N. 51 GASTOS CONSTITUCION
CANTIDAD | DESCRIPCION V. UNITARIO TOTAL
Gastos de constitucion
1 | Estatuto de constitucion S 400,00 S 400,00
1| Inscripcion SuperCompaiiias $ 200,00 $200,00
1| Inscripcion Registro mercantil $ 200,00 $ 200,00
1 | Obtencién Ruc $ 50,00 $ 50,00
1| Obtencién permiso municipal $ 15,00 $ 15,00
1 | Obtencién permiso de bomberos $ 20,00 $ 20,00
1| Honorarios abogado $ 110,00 $ 110,00
1 | Publicacidn diario el comercio $ 50,00 $ 50,00
Total $ 1.045,00 $ 1.045,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: EI Autor
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2.3.2. Proceso de Produccién O Prestaciéon del Servicio

“El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos que
se transforman en productos mediante la participacion de una determinada tecnologia
(combinacién de mano de obra, maquinaria, metodos y procedimientos de operacion,

otros)”. (Laura Fischer)

2.3.2.1. Diagrama De Flujo

Para la creacién del diagrama de flujo se debe considerar cada operacion unitaria
realizada sobre el servicio, esta actividad se la agrupa en una simbologia
internacionalmente aceptada para representar las operaciones efectuadas. Cada
rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une con el anterior y el
posterior por medio de flechas que indican tanto la secuencia de operaciones como la

direccion del flujo.
“Todas las actividades individuales deben realizarse en una secuencia tal que cada

una contribuya a los objetivos finales del proyecto. Este tipo de operaciones se usa

cuando existe una gran necesidad de creatividad y originalidad” (Gallardo).
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2.3.2.3. Inquietud del Cliente

El servicio de la Academia surge de una necesidad de divertirse y aprender el deporte
del futbol, esto se lograra a través de las estrategias de publicidad mencionadas en el
capitulo anterior, para lo cual el cliente conocerd las distintas ventajas que puede
tener, una de ellas es la metodologia y planificacion que se impartird en cada uno de
los entrenamientos.

La academia debe contar con un manual de procedimientos para el ingreso de

cualquier cliente.

2.3.2.4. Inscripcion

Con la aceptacion del cliente se procede al proceso de inscripcién por medio de la
firma de un contrato, en el cual se indica las clausulas para iniciar y finalizar el
servicio. Entre los elementos claves se encuentra:

o El contrato a celebrarse es anual.

e El monto del contrato.

e Firma del cliente.

2.3.2.5. Matricula Anual

Para iniciar con el servicio de ensefianza, el cliente o representante legal deberd

pagar una matricula anual con el valor de 40 dolares.

2.3.2.6. Mensualidad

El pago mensual por el servicio se hara los 5 primeros dias de cada mes, cuya suma
sera asignada para la compra de accesorios y pago a los instructores. (Precio que se
establecera en el estudio financiero).

2.3.2.7. Seleccién de Categorias

La matricula es un fiel reflejo de la iniciacion de clases, por ello al cliente se le

asignara a una de las categorias de acuerdo a su edad, entre ellas tenemos:
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Categoria Infantil: los nifios son los promotores de cualquier negocio por lo
tanto esta categoria va desde los 5 hasta 10 afios, con el mayor cuidado

posible por parte de nuestros instructores.

Categoria Infanto-Juvenil: la prestacion de servicios se ofrecerd a chicos

que poseen una edad de 11 a 14 afios.

o Categoria Juvenil: es la mas avanzada, se encuentra ente los 15y 17 afios.

2.3.2.8. Malla Curricular

Dicho documento estd conformado de actividades asignadas en horas, dias y
semanas, firmas por parte del instructor que tiene la responsabilidad de controlar el
buen proceso de la ensefianza-aprendizaje que a su vez van a ser supervisadas por el
administrador.

El objetivo primordial es formar deportistas tanto en lo profesional como en lo

personal, ademas generar glorias de este deporte a nivel nacional e internacional.

2.3.2.9. Sesiones de Trabajo
La sesion de trabajo es vital para las exigencias de los estudiantes, en los que
participan de forma directa los instructores, ofreciendo seguridad, personalidad,

confianza, solidaridad y sinceridad para cumplir con las actividades planificadas.

La sesion de trabajo constara de:

e Entrada en calor (calentamiento) 10min.
e Trabajo Fisico 20 min.
e Trabajo Técnico-Téctico 20 min.
e Elongacion (estiramiento) 10 min.

Al fin de cada mes se realizaran pruebas fisicas, médicas, psicolégicas que daran la

pauta para el mejoramiento de las sesiones de trabajo.
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2.3.2.10. Competencia

Con el fin de desarrollar de una mejor manera el proceso de ensefianza-aprendizaje
se procedera a participar con los deportistas en diferentes campeonatos o torneos

nacionales e internacionales.

2.3.3. REQUERIMIENTO DEL TALENTO HUMANO

“El Recurso Humano constituye uno de los principales items en los costos de
operacion. La importancia de este dependera de aspectos como el grado de
automatizacion del proceso, la especializacion del personal, situacion del mercado

laboral, leyes laborales y nimero de turnos requeridos”. (Diaz, 2004)

Es importante identificar y cuantificar el talento humano necesario para brindar el
servicio, serd el responsable de todo el proceso de ensefianza-aprendizaje de los
nifios y jovenes; adicional realizara tareas complementarias como mantenimiento de
las instalaciones, supervisién y administracion de la academia, servicio de vigilancia,

etc.

El Talento Humano requerido se detallé a continuacion:

GERENTE GENERAL
1. Identificacion Del Puesto

Puesto: Gerente General
Numero de Ocupantes: 1 plaza.

2. Principales Funciones

* Representante legal de la empresa, responsable ante entidades y organismos
de control del estado, banca y proveedores.

» Revisar y analizar los estados financieros de la compafiia.

e Autorizar la compra de insumos y suministros que la empresa requiera.

e Revision, aprobacién y emision de cheques.
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e Supervision de las actividades administrativas y operativas de la empresa.
Motivar al personal hacia el cumplimiento de metas y objetivos.
Informar a la Junta General los resultados obtenidos en cada periodo.

Reclutamiento y seleccion de personal.

3. Mision del Puesto

Ser el méximo responsable de la prestacion eficiente de los servicios y la plena
satisfaccion de los clientes a través de la aplicacion de las politicas operativas e
institucionales definidas y la administracion de los recursos humanos vy

materiales de su area.

4. Ayudas del Puesto

Manual de calidad
Informe de satisfaccion del cliente

Presupuesto

5. Relaciones Internas

Administrador
Deportologo
Secretaria-Contadora

Instructores
6. Requisitos
Exigencia Académica: Titulo universitario en Administracion de Empresas o
Carreras a Fines

Capacitacion: Manejo de personal, Conocimiento en aspectos legales.

Idioma: Suficiencia en Ingles.
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7. Competencia

Genera resultados
Orientacidn servicio al cliente

Construccion de relaciones.

INSTRUCTOR
1. ldentificacion Del Puesto

Puesto: Instructor
NUmero de Ocupantes: 2 plazas.

2. Principales Funciones

Cumplir con el horario asignado

Impartir ensefianza

Satisfacer las necesidades y solucionar problemas del cliente.
Elaborar un informe mensual sobre la ensefianza impartida.
Disefar anualmente un plan curricular.

» Responder por los implementos de trabajo

3. Mision del Puesto

Ensefiar las técnicas y tacticas de futbol a los deportistas, asi como, entrenarlos y

hacerlos sentir comodos ofreciendo un servicio de calidad.

4. Ayudas del Puesto

e Manual de calidad

e Informe de satisfaccion del cliente

5. Relaciones Internas

e Administrador
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e Deportologo

6. Requisitos

Exigencia Academica: Titula en entrenamiento deportivo, experiencia dos afos
en cargos similares.

Capacitacion: temas de futbol nacional y mundial, Pasantias del deporte.
Idioma: Inglés hablado.

7. Competencia

e Genera resultados
e Orientacion servicio al cliente

e Construccion de relaciones.

ADMINISTRADOR
1. Identificacion Del Puesto

Puesto: Administrador
Numero de Ocupantes: 1 plaza.

2. Principales Funciones

e Estudia la situacion del mercado y su posible ampliacién
¢ Analiza mensualmente el desempefio del personal
e Imparte capacitacion y motivacion continua

» Realiza el andlisis financiero de la empresa
3. Mision del Puesto
Cumplir con los objetivos de su area realizando investigaciones permanentes

sobre el manejo de la academia en especial la motivacién al personal para brindar

un servicio de calidad a los clientes.
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4. Ayudas del Puesto

e Manual de calidad
e Informe de satisfaccion del cliente
e Presupuesto

5. Relaciones Internas

* Instructores
e Deportologo

e Secretaria-Contadora

6. Requisitos

Exigencia Académica: Economista y/o ingeniero comercial
Capacitacion: Crecimiento de Administracion y Finanzas.
Idioma: Inglés hablado.

7. Competencia

e Innovacion
e Motivador
e Liderazgo

e Confianza en si mismo

SECRETARIA-CONTADORA
1. ldentificacion Del Puesto

Puesto: Secretaria-Contadora
Numero de Ocupantes: 1 plaza.

2. Principales Funciones

e Elaborar la informacion financiera que refleja el resultado de la gestion.
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Examinar y evaluar los resultados de la gestion, con la finalidad de expresar
una opinion objetiva sobre los estados financieros y la gestion que los genero
apegados a una ética del ejercicio profesional.
Analizar los resultados econdémicos, detectando areas criticas y sefialando
cursos de accion que permitan lograr mejoras.

Asesorar en aspectos fiscales y de financiamientos sanos a los socios.

3. Mision del Puesto

Controlar el normal funcionamiento de las actividades econdémicas de la empresa

apegadas al cumplimiento de las normas establecidas por la ley.

4. Ayudas del Puesto

Manual de calidad
Politicas de crédito
Informe de satisfaccion del Administrador

Presupuesto

Relaciones Internas

Gerente General

Administrador

Requisitos

Exigencia Académica: Contador Publico, Curso Secretariado.

Capacitacion: Cursos de NIIF.

7. Competencia

Especializacion técnica

Confianza en si mismo
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Honradez

liderazgo

DEPORTOLOGO

1.

Identificacion Del Puesto

Puesto: Deportologo
Numero de Ocupantes: 1 plaza.

2.

Principales Funciones

Evaluar la salud y el grado de aptitud fisica para la practica deportiva.
Estudiar la Fisiologia del Ejercicio, es decir el funcionamiento del organismo
en situacion de exigencia fisica.

Estudiar las diferencias morfologicas y funcionales entre la mujer y el
hombre y su impacto en el deporte y la actividad fisica.

Estudiar la influencia de la actividad fisica en las distintas etapas de la vida:
nifiez, adolescencia, adultez y ancianidad.

Prevenir lesiones y enfermedades para mejorar la calidad de vida de los
deportistas recreativos y de competencia.

Efectuar terapias a través del movimiento o rehabilitar funciones perdidas a
través de la actividad fisica.

Asistencia médica a los deportistas.

Mision del Puesto

Efectuar un control periodico de los deportistas con el fin de evitar lesiones y

enfermedades que dificulten el normal desarrollo de actividades de los nifios y

jévenes.

4. Ayudas del Puesto

Manual de calidad

Base de datos de todos los chicos
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e Presupuesto

5. Relaciones Internas

e Administrador

e |nstructores

6. Requisitos

Exigencia Académica: Titulado como doctor.
Capacitacion: Especializacion en Deportologia.

7. Competencia

e Especializacion
e Confianza en si mismo
e Motivador

e Liderazgo

ENCARGADO DE MANTENIMIENTO
1. ldentificacion Del Puesto

Puesto: Encargado de Mantenimiento
Numero de Ocupantes: 1 plaza.

2. Principales Funciones

« Realizacion de trabajos de mantenimiento general de las instalaciones.

e Trabajos de pintura: empleo de disolventes.

e Trabajos de mantenimiento de sefalizaciones de la cancha y balizamiento,
muros, etc.

o Trabajos de fontaneria: pequefias reparaciones, cambios de grifos, control de

las torretas del agua, etc.
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e Trabajos de electricidad: pequefios trabajos de mantenimiento, control de las

torretas de luz, control del encendido de luces.

3. Mision del Puesto

Realizar una ronda de inspeccién y control de las instalaciones, realizando una

supervision de las mismas.

4. Ayudas del Puesto

e Manual de calidad

e Presupuesto

5. Relaciones Internas

e Gerente General
e Administrador
e Instructores

e Secretaria-Contadora

6. Requisitos

Exigencia Académica: Valorable Formacion Profesional.

Capacitacion: Operacion de Mantenimiento.

7. Competencia

» Habilidades sociales

o Disfrutar del trabajo al aire libre
* Buen estado fisico

o Capacidad de atencién

e Organizacién y planificacién
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3.1. BASE LEGAL

La empresa es una unidad econoémica que mediante la combinacion de los factores de
la operacion actia como un elemento dinamico en la fabricacién rotacion (compra-
venta) o prestacion de servicios con el objetivo de obtener un beneficio economico

social.*

El proyecto define a una organizacién con objetivos, definidos como el lucro vy el
bien comun o la beneficencia, y para su consecucién utilizara factores productivos

como la prestacion de servicios.

 MENESES ALVARES, Edilberto, “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, tercera edicion, Pag. 79
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3.1.1. Aspectos Generales

La normatividad y las disposiciones legales siguientes determinan la necesidad de

crear una compafia con personeria juridica. Con la cual se dara a conocer a su

mercado objetivo; cumplira con obligaciones legales, municipales, tributarias y sobre

todo creara una imagen de confiabilidad antes sus potenciales clientes.

Entre los tramites legales y requisitos minimos que debe cumplir la empresa

tenemos:

Tabla N. 52 NORMATIVIDAD SANITARIA, TECNICA Y COMERCIAL

NORMATIVIDAD IMPORTANCIA

SANITARIA v" Son obligaciones y responsabilidades en el aseo de la ciudad los
Ordenanza 120 propietarios o arrendatarios de los inmuebles publicos, privados y
incorporada al religiosos
Cddigo  Municipal
Vigente (Cayambe,
2005).

TECNICA v" Observar los datos de zonificacién y la normativa vigente.

La Ordenanza 180 | v Construir las obras de infraestructura y observar las condiciones
(disposiciones para minimas de habitabilidad y confort.
el uso del suelo, | v' Solicitar la aprobacién de planos.
construccion y | ¥" Cumplir con los usos del suelo previstos en los instrumentos.
adecuaciéon para | v Sujetarse a las normas de prevencidn, proteccién, mitigacion y
las diferentes remediacion de impacto ambiental y a las de proteccién del
actividades) patrimonio arquitectdnico, arqueoldgico y urbano.

COMERCIAL v' Patentes Municipales: impuesto que tienen pagar personas
Se refiere a los naturales o juridicas que tengan en marcha actividades
permisos que se econdmicas dentro del perimetro Urbano del Cantén Cayambe.
necesitan para el | v' Servicio de Rentas Internas: el SRl es el organismo auténomo
funcionamiento de encargado del cobro de impuestos internos en el pais.
la empresa v" Cuerpo de Bomberos: es el organismo encargado de sefialar

medidas de seguridad contra posibles incendios, inundaciones o
derrumbes, siendo estas de caracter obligatorio a ser tomadas
antes de la construccion de edificaciones.

Fuente: Ordenanzas Municipales Canton Cayambe

Elaborado por: El Autor

3.1.2. Tipos de Sociedades en el Ecuador

La Ley de Compaiiias de la Republica del Ecuador en el Art. # 2 reconoce cinco

tipos de compariias que son las siguientes: En Nombre Colectivo, en Comandita

Simple y dividida por acciones, de Compafiia Responsabilidad Limitada, Compafiia

Andnima y de Economia Mixta.
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Tabla N. 53 TIPO DE SOCIEDADES Y SUS CARACTERISTICAS

Caracteristicas

SOCIEDADES PERSONALES

SOCIEDADES DE CAPITAL

En Nombre Colectivo

En Comandita Simple

Compaiiia en
Responsabilidad Limitada

Compaiiia Andnima

Economia Mixta

En Comandita por
Acciones

Constitucion

2 0 mas personas

1 o varios socios
solidariamente responsables u
otros suministros de fondos

De 3 hasta 15 personas

2 0 mas personas

2 0 mas personas y la
inclusién de organismos
o entidades
gubernamentales

2 0 mas personas

Razon Social

Formula enunciativa de
todos socios y la
denominacién “y

compafiia”

El nombre de 1 o varios de los
socios agregando las palabras
“en compafiia”

Una denominacion objetiva
agregando “Compaiiia
Limitada”

Una denominacion
objetiva agregando
“Compaiiia Anénima” o
“Sociedad Anénima”

Debera necesariamente
lleva, seguida de
sociedad anénima o sus
iniciales S.A., la palabra
Mixta o su abreviatura
S.AM

Se formara con los
nombres de uno o mas
socios solidariamente
responsables, seguido

de “compafiia” o su

abreviatura.

Capital

Se compone de las
aportaciones de cada uno
de los socios

Se compone de las
aportaciones de cada uno de
los socios o de los suministros

de fondos

Se compone de las
aportaciones de cada uno
de los socios no menos de

$400

Se compone de acciones
que cada uno de los
accionistas capital minimo
$800

Se compone con capital
privado y publico.
Capital minimo $800

Se divide en acciones
nominativas de un valor
nominal igual. Capital
minimo $800

Capital Pagado

50% del capital suscrito

50% del capital suscrito

50% del capital suscrito

25% de cada accion
nominativa

25% del capital suscrito

25% de cada accion
nominativa

Administracion

Todos los socios tienen la
facultad de administrar la

Todos los socios tienen la
facultad de administrar la

Sera ejercida por la Junta
General de los socios que

Por mandatarios
amovibles socios o no.

Por mandatarios
amovibles socios o no.

Por los socios
comanditos obligados a

todos los actos

los actos

obligaciones sociales hasta
el monto de sus
aportaciones individuales

obligaciones sociales hasta
el monto de sus
aportaciones individuales

sus obligaciones hasta el
monto de sus acciones

compafiia y firmar por ella compafiia y firmar por ella representen el 50% mas 1 Mediante junta directiva Mediante junta administrar
del capital directiva o directorio
Responsabilidad
Solidaria e limitada por Solidaria e limitada por todos Responden por sus Responden por sus Sus socios responden Los socios

comanditarios limitan su
responsabilidad al
monto suscrito en sus
acciones

Fuente: Ley de Compaiiias
Elaborado por: EI Autor
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La Academia de futbol se constituirda como una Compafiia de Responsabilidad

limitada porque se trata de un negocio familiar conformado por los aportes en dinero

de tres socios. Este tipo de compafiias, limita la responsabilidad de sus socios

unicamente por las obligaciones sociales, es decir el monto de sus aportaciones

individuales, y las actividades comerciales las ejecutan bajo una razén social o

nombre acompafiado siempre de una expresion peculiar, que no permita confusion

con otra de similares caracteristicas.

3.1.3. Requisitos para La Creacién de La Empresa™

a)

b)

d)

f)

El nombre: en este tipo de compafiia puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Que debera ser confirmada en el Instituto de

Propiedad Intelectual, para su libre utilizacion.

Escritura de la Constitucién de la Compafia: tres copias certificadas de la
escritura de constitucion de la compaiiia, adjuntando la solicitud suscrita por

abogado, requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo.

Numero minimo y méximo de socios: la compafiia se constituira con dos socios
como minimo, o con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica
Ilegare a exceder este niUmero debera transformarse en otra clase de compafiia o

divorciarse.

Capital minimo: el capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es de

cuatrocientos doélares de los Estados Unidos de América.

El objetivo social: la compafiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitida por la Ley, excepcion, hecha de operaciones de banco,

segura, capacitacion de ahorro. Articulo 94 de la ley de Compaiiias.

A la Camara de Industriales o de la Pequefia Industria: si la compaiiia va a

dedicarse a cualquier actividad industrial es necesario que se obtenga la afiliacion

15 . . ; ~ .
Basado en referencias descritas en la Cdmara de la Pequefias Industria.
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9)

a la Camara de Industriales respectiva o a la Camara de la Pequefia Industria que
corresponda.

El origen de la inversion: si en la constitucion de la compafiia invierten
personas naturales o juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo de

inversion que realizan, esto es, extranjera directa, subregional o nacional.

3.1.4. Proceso de Constitucion de Una Compaifiia

a)

b)

d)

Superintendencia de Companiias: se inicia con la reserva de la denominacion,
para lo cual la empresa debe presentar su nombre elegido en la Secretaria General

de la oficina matriz de esta Institucion.

Notaria: es preciso obtener la certificacién en cualquier notaria domiciliaria y

autorizada en el pais, tres copias de la escritura de constitucion de la empresa.

Banco: se debe crear una cuenta especial, en cualquier entidad financiera,
denominada “Integracion de Capital” para registrar los aportes en dinero de los
socios que debera ser minimo $400.00, conformando su capital suscrito y

pagado.

Superintendente de Compafiias: es necesario presentar a su maxima autoridad
0 su delegado tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la

compafiia, adjuntando la solicitud expedida por el abogado.

Obtencion del RUC: la persona juridica debe de obtener el Registro Unico de

Contribuyente en el SRI, mediante la observacion de los siguientes requisitos.

o Entregar el original del Formulario RUC 01-A “Inscripcion y
Actualizacion Registro Unico de Contribuyente RUC Sociedades
Sector Privado y Publico” y el original del Formulario RUC 01-B
“Inscripcion y Actualizacion de los Establecimientos de las Sociedades
Sector Privado y Publico”, suscrito por el representante legal o

apoderado.
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Presentar el documento original y entregar una copia simple o notariada
de la publicacion en el Registro Mercantil, por medio del cual se otorgo

la personeria juridica.

3.2. NOMBRE O RAZON SOCIAL

Una buena eleccion del nombre de la empresa puede influir en los resultados de la
venta en el mercado. EI nombre debe transmitir a los clientes una idea de lo que
vende. La empresa tendra como razon social o denominacion objetiva Academia de

Futbol Semillitas Cia. Ltda. cuyo logotipo se describié en el capitulo I Estudio de

Mercado.

Logotipo de la Academia de Futbol “SEMILLITAS”
Formato De Publicidad

"Ensefianza

Elaborado por: El Autor
3.2.1. Base Filosofica de La Empresa
La filosofia constituye los elementos preponderantes para construir la cultura
organizacional y lo conforman tres elementos que son:
a) Visién
b) Mision

¢) Principiosy Valores;

A partir de ello devienen los objetivos e ideales de la organizacion
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3.2.2. Vision

La vision corporativa es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas,
que proveen el marco referencial de lo que una empresa quiere y espera ser en el

futuro.

Sus caracteristicas mas sobresalientes son:

Brevey
concisa

Facil de
captary
recordar

Flexible y

creativa

Alta
credibilidad

Tabla N. 54 ELEMENTOS CLAVE DE LA VISION

Posicion en el mercado: Lider

Tiempo: 5 afios

Ambito de mercado: Brindar servicios de ensefianza-aprendizaje de futbol.
Principio Organizacional: Crecimiento continuo, basados en principios y valores.

Elaborado Por: El Autor

Siendo la Vision para la empresa ACADEMIA DE FUTBOL SEMILLITAS Cia.

Ltda. Para el afio 2016 es la siguiente:

- I EE———— )
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3.2.3. Mision

La mision de una empresa es su razon de ser; es el propdsito o motivo por el cual
existe, y por lo tanto da sentido y guia a las actividades de la empresa. La misién

debe contener y manifestar caracteristicas que le permitan permanecer en el tiempo.
La declaracion de mision le permitira saber quién es y hacia dénde se dirige su
organizacion. Ademas, podra cuantificar sus logros y proporcionara a sus clientes la

informacion necesaria de su negocio que lo hace diferente a la competencia.

Son caracteristicas de la mision:

Motivay
desafia

Flexible y

[AEE]

Especifica los
negocios
actualesy su
futuro

Tabla N. 55 ELEMENTOS CLAVE DE LA MISION

Naturaleza del negocio Ofrecimiento de servicio de ensefianza-aprendizaje de futbol
Razon de existir Satisfacer las necesidades
Mercado al que sirve Cuidad de Cayambe

Caracteristicas  generales | Servicio garantizado, utilizando una metodologia vy
del servicio planificacién en entrenamiento de nifios y jovenes.

Valores y Principios Responsabilidad,  honestidad, puntualidad, atencién
personalizada y trabajo en equipo para atender de la mejor
manera al cliente.

Elaborador por: El Autor
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Siendo para la empresa la siguiente Mision:
- HD
=)

c

3.2.4. Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos son los resultados globales que una organizacion espera
alcanza en el desarrollo y puesta en préctica de su misién y vision. Por ser globales
estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la empresa.

De esta manera se estableceran los siguientes objetivos estratégicos dependiendo el

area de la empresa:

o Estimular la participacion de la poblacion cayamberfia en la actividad fisica,
deportiva y recreativa destinada a la interaccion social, el mejoramiento de
las destrezas deportivas y la orientacion de los niveles de exigencia

competitiva, en la busqueda del bienestar de la colectividad.

- Elevar el nivel competitivo de la academia en el marco de las competencias
regionales de las asociaciones y los campeonatos nacionales e internacionales

organizados por las diferentes federaciones de futbol.

« Alcanzar convenios estratégicos para gestionar la recuperacion,
mantenimiento y dotacion de la infraestructura deportiva de la academia, con

los organismos publicos y privados regionales y nacionales.

« Garantizar la proteccion y atencion integral del deportista en relacion con su
ingreso, permanencia y prosecucién académica, dadas las condiciones de
entrenamiento y competencia propios de su actividad deportiva.
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3.2.5. Principios y Valores

Cada organizacion por pequefia que sea tiene su propia cultura, la que le da su propia

identidad. La cultura de una

institucién

incluye los valores, creencias y

comportamientos que se consolidan y se comparten durante la vida empresarial.

De esta manera se detallan a continuacion los valores y principios con los que se
trabajaran en la empresa SEMILLITAS Cia. Ltda.:

Tabla N. 56 PRINCIPIOS Y VALORES

PRINCIPIOS

VALORES

Reglas o normas de conducta que orientan
la accién de un ser humano. Se trata de
normas de caracter general, maximamente
universales.

Convicciones profundas de los seres
humanos que determinan su manera de ser
y orientan su conducta. La solidaridad frente
a la indiferencia, la justicia frente al abuso,
el amor frente al odio.

Elaborado por: EIl Autor

PRINCIPIOS
Mejoramiento Trabajo en
Continuo Equipo
[ [
Evaluara y medira sus ., Las actividades que se
. Innovacion . .
actividades para conocer ejecuten en la empresa seran

los puntos que tiene que

incentivadas al trabajo

cambiar y mejorar. Reconocimientos e equipo.
incentivos que
contribuyan a la
iniciativa y creatividad
del talento humano.
Vocacion Ordeny
de servicio Disciplina

A la empresa le interesa la
sostenibilidad y pretende
ser el facilitador del cambio
y el desarrollo.

Los empleados deberan
acatar las reglas 'y
normas establecidas de
la empresa.
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VALORES

Responsabilidad Perseverancia
Con los clientes y la comunidad a través Es uno de los valores que adoptara
de un trabajo responsable % la empresa para impulsar a toda la
comprometido  que nos  permita organizacion al logro de los objetivos
responder de manera eficiente y eficaz. y metas planteados por la empresa.
Honestidad Eficiencia
La honradez por sobre toda las cosas, la Con la imaginacién, capacidad y
autocritica y el reconocimiento de experiencia, la empresa busca alcanzar su
nuestros defectos para superarlos, es la lema; la calidad del servicio.
base de la verdad.
Respeto Puntualidad
Entre los funcionarios de la empresa En el cumplimiento de las
y para con los clientes, buscando responsabilidades
siempre la comunicacion fluida entre asignadas.
los mismos.

3.2.6. Estrategia Empresarial

La estrategia empresarial estarad fundamentada bajo tres ejes que son:
v’ Estrategias Competitivas
v Crecimiento

v" Desarrollo

La estrategia es la concrecion de las opciones que orientaran las decisiones de la
empresa sobre sus actividades y estructuras, se fijara un marco de referencia el que
contendra todas las acciones empresariales en un determinado periodo de tiempo. La

siguiente tabla muestra la composicion de la estrategia corporativa:
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Tabla N.57 ESTRATEGIA GENERICA

Tipo de

Estrategia

Estrategias

Competitivas

Crecimiento

intensivo

De desarrollo

Clasificacion

Del especialista

Desarrollo del producto

Diferenciacion

La academia se

Tienen por objetivo

especializa en Consiste en dar al servicio
uno o varios incrementar las ventas cualidades
Definicion segmentos de con servicios nuevos o distintivas
mercado y no por | mejorados destinados | importantes para el
la totalidad de a los mercados ya consumidor y que lo
este. atendidos por la diferencie de la
academia. competencia
Evaluar si la
academia debe Analizar los
buscar la procesos de la
especializacion Academia
Objetivos diferenciando al Tener muy bien especialmente

Servicio como un
valor agregado
mas identificable

por sus clientes.

identificado el

mercado.

referidos a los

Servicios

Fuente: Porter Michael, Estrategias Competitivas
Elaborada por: EIl Autor

3.3. LA ORGANIZACION

3.3.1. Estructura Orgénica

Consiste en realizar un esquema de trabajo de una empresa, con la finalidad de

formar puestos de empleo y agruparlos por afinidad de sus tareas. Esta division de

labores, se lo realizara considerando la interrelacion que debe existir en las diferentes

areas.

La estructura organica jerarquica de la Academia de Futbol SEMILLITAS Cia. Ltda.

estara conformada por un departamento de gestion de talento humano, que se

encargara de satisfacer las necesidades de los clientes, mediante el servicio de
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ensefianza-aprendizaje de futbol utilizando una metodologia y planificacion para el

entrenamiento de nifios y jovenes.
3.3.2. Organigrama Estructural

Para definir la estructura organizacional es necesario tomar en cuenta puntos como:
a) Las tareas o puestos dentro de las organizaciones,
b) Rangos,
c) Jerarquias,
d) Reglasy

e) Reglamentos.

La Academia de Futbol SEMILLITAS Cia. Ltda. En su estructura organizacional

constaré de tres niveles, los cuales se expondran en orden jerarquico:

—

Departamento Gestion Talento Humano

1 2 1
Administrador Instructores Deportologo
1 1

Secretaria-Contadora

Encargado de
mantenimiento
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3.3.3. Analisis Interno y Externo de la Organizacién

Analisis Interno de la organizacion

Fortalezas: Describe los recursos y las destrezas que ha adquirido la empresa, ¢en

que nos diferenciamos de la competencia?, ; Qué sabemos hacer mejor?

Debilidades: Describe los factores en los cuales poseemos una posicion desfavorable
respecto a la competencia.

Para realizar el andlisis interno se han de considerar analisis de recursos, de

actividades y de riesgos

Analisis Externo de la organizacion

Oportunidades: Describen los posibles mercados, nichos de negocio que estan a la
vista de todos, pero si no son reconocidas a tiempo significa una pérdida de ventaja

competitiva.

Amenazas: Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia de
la organizacion, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo pueden esquivarse 0

ser convertidas en oportunidades.

Para realizar el analisis interno se han de considerar: estudio del entorno, grupos de

interés, aspectos legislativos, demograficos y politicos.

Una vez descrito las amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades de la
organizacion podemos construir la Matriz DAFO, matriz que nos permite visualizar

y resumir la situacion actual de la empresa.
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Andlisks Interno

Analisis Externo

Positivo

Negativo

Fortalezas

Debilidades

Puntos Fuertes

Puntos Debiles

Oportunidades

Amenazas

Tabla N. 58 MATRIZ DAFO ACADEMIA DE FUTBOL “SEMILLITAS”

POSITIVO

NEGATIVO

ANALISIS
INTERNO

La academia contara con un
personal capacitado para
brindar un servicio de
calidad.

La academia contara con una
atencion personalizada para
satisfacer las necesidades
inmediatas.

El  servicio diferenciado

dependerd de su
sostenimiento en el
mercado.

Los precios de los servicios
estan acorde a los de la
competencia.

La duracién de la clase serd de
una hora.

Carece de una publicidad
exterior llamativa.

No se tiene exclusividad con los
proveedores de accesorios.

ANALISIS
EXTERNO

Aumento de la demanda por
servicio personalizado.

El servicio a ofertar estd
destinado a todas las
personas que gustan del
fatbol.

Se genera servicio
complementario debido a un
mayor entretenimiento de la
poblacién

Estrategias y promociones de la
competencia directa para no
perder participacion en el
mercado.

La mayoria de los clientes
prefieren un servicio de
empresas ya establecidas.

Falta de abastecimiento de los
instrumentos y accesorios por
parte de los proveedores.

Elaborado por: El Autor
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La matriz DAFO nos permite visualizar la situacion actual y real de la

organizacion.

Con el andlisis DAFO obtenemos una vision global de la situacion real de la
empresa, permitiendo maximizar y aprovechar nuestras Oportunidades y Fortalezas,

y minimizar o eliminar las Amenazas y debilidades de la empresa.

Un procedimiento consiste en entrevistar a los diferentes directivos, ejecutivos y
lideres de opinion de nuestra organizacion. Con el fin de alcanzar los objetivos

propuestos con un servicio de calidad y su valor agregado.
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CAPITULO IV

DIO FINANC

St - o=

000

=
[— [—

VERSIONES ANCIAMIENTO

4.1. PRESUPUESTO

Los presupuestos cumplen una funcion especifica, cubren las acciones
administrativas contempladas en la planificacion y los procesos descritos, en las
etapas de ingenieria. A su vez son la estimacion de los ingresos y gastos que, para un
periodo determinado de tiempo, deben realizar las unidades econdémicas para cumplir
con su programa operacional.

El disefio de un esquema financiero nos permite determinar la rentabilidad y el

horizonte econdmico en el cual se desarrollara el proyecto.

4.2. PRESUPUESTO DE REMUNERACION Y BENEFICIOS SOCIALES

A continuacion se detalla el rol de pagos del talento humano requerido:
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Tabla N. 59 SALARIOS

Gerente (Gasto no Operacional)

Concepto ano 1 afo 2 ano 3 aho 4 ano 5

sueldo mensual S 600,00 S 650,00 S 700,00 S 750,00 S 800,00
sueldo proyectado $7.200,00| $7.800,00| $8.400,00| $9.000,00| $9.600,00
13ER sueldo $ 600,00 $ 650,00 $ 700,00 $ 750,00 $ 800,00
14TO sueldo $ 292,00 $310,00 $330,00 $ 350,00 $ 370,00
aporte patronal $ 874,80 $947,70| $1.020,60| $1.093,50| $1.166,40
fondo de reserva S 650,00 S 700,00 S 750,00 S 800,00
vacaciones $ 325,00 $ 350,00 $ 375,00 S 400,00
total sueldos y beneficios $8.966,80| $10.652,70 | $11.470,60| $ 12.288,50| $ 13.106,40

Administrador (Gasto no Operacional)

concepto ano 1 afho 2 ano 3 aho 4 afo 5

sueldo mensual S 500,00 $ 550,00 S 600,00 S 650,00 S 700,00
sueldo proyectado $6.000,00| $6.600,00| $7.200,00| S7.800,00| S 8.400,00
13ER sueldo $ 500,00 $ 550,00 $ 600,00 $ 650,00 $ 700,00
14TO sueldo $292,00 $310,00 $330,00 $ 350,00 $ 370,00
aporte patronal $ 729,00 $ 801,90 $ 874,80 $947,70| $1.020,60
fondo de reserva $ 550,00 S 600,00 S 650,00 S 700,00
vacaciones $ 275,00 S 300,00 $ 325,00 $ 350,00
total sueldos y beneficios $7.521,00| $9.086,90| $9.904,80| $10.722,70| S 11.540,60

Secretaria-Contadora (Gasto no Operacional)

concepto afio 1l afio 2 afio 3 afio 4 afio 5

sueldo mensual $ 400,00 $ 450,00 $ 500,00 $ 550,00 $ 600,00
sueldo proyectado $4.800,00| $5.400,00| S$6.000,00| S$6.600,00| S 7.200,00
13ER sueldo $ 400,00 $ 450,00 $ 500,00 $ 550,00 $ 600,00
14TO sueldo $292,00 $310,00 $330,00 $ 350,00 $ 370,00
aporte patronal $ 583,20 S 656,10 S 729,00 $ 801,90 S 874,80
fondo de reserva S 450,00 S 500,00 $ 550,00 $ 600,00
vacaciones $ 225,00 S 250,00 $ 275,00 $ 300,00
total sueldos y beneficios $6.075,20| $7.491,10| $8.309,00| $9.126,90| $9.944,80

Deportologo (Gasto no Operacional)

concepto ano 1 afho 2 aho 3 aho 4 aho 5

sueldo mensual S 500,00 S 550,00 S 600,00 S 650,00 S 700,00
sueldo proyectado $6.000,00| $6.600,00| $7.200,00| $7.800,00| S 8.400,00
13ER sueldo $ 500,00 $ 550,00 $ 600,00 $ 650,00 $ 700,00
14TO sueldo $292,00 $310,00 $330,00 $ 350,00 $370,00
aporte patronal S 729,00 $ 801,90 S 874,80 $947,70| $1.020,60
fondo de reserva S 550,00 S 600,00 S 650,00 $ 700,00
vacaciones $ 275,00 S 300,00 $ 325,00 S 350,00
total sueldos y beneficios $7.521,00| $9.086,90| $9.904,80| $10.722,70| $ 11.540,60
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Instructores (Gasto Operacional)

concepto ano 1 afo 2 afo 3 aho 4 ano 5
sueldo mensual $ 800,00 $900,00| $1.000,00| $1.100,00| S 1.200,00
sueldo proyectado $9.600,00| $10.800,00| $12.000,00| $ 13.200,00 | S 14.400,00
13ER sueldo $ 800,00 $ 900,00 $100,00| $1.100,00| $1.200,00
14TO sueldo $292,00 $ 310,00 $ 330,00 $ 350,00 $ 370,00
aporte patronal $1.166,40| $1.312,20| $1.458,00| $1.603,80| $1.749,60
fondo de reserva $900,00| $1.000,00| $1.100,00| S 1.200,00
vacaciones S 450,00 S 500,00 S 550,00 $ 600,00
total sueldos y beneficios $11.858,40| $ 14.672,20| $15.388,00| $17.903,80| $ 19.519,60
Encargado de Mantenimiento (Gasto Operacional)
concepto ano 1 afo 2 ano 3 aho 4 afo 5
sueldo mensual S 300,00 $ 350,00 S 400,00 S 450,00 S 500,00
sueldo proyectado $3.600,00| $4.200,00| $4.800,00| $5.400,00| $6.000,00
13ER sueldo $ 300,00 $ 350,00 $ 400,00 $ 450,00 $ 500,00
14TO sueldo $ 292,00 $ 310,00 $ 330,00 $ 350,00 $ 370,00
aporte patronal $ 437,40 $510,30 $ 583,20 $ 656,10 $ 729,00
fondo de reserva $ 350,00 S 400,00 S 450,00 S 500,00
vacaciones $ 175,00 $ 200,00 $ 225,00 S 250,00
total sueldos y beneficios $4.629,40| $5.895,30| $6.713,20| S$7.531,10| $8.349,00
Fuente: Ministerio Relaciones Laborales, Salarios minimos 2012
Elaborador por: El Autor
Tabla N. 60 SALARIOS (RESUMEN)
CANTIDAD CARGO SUELDO MENSUAL SUELDO ANUAL
NO OPERACIONALES
1 Gerente $ 600,00 $7.200,00
1 Administrador $ 500,00 S 6.000,00
1 Secretaria-Contadora S 400,00 S 4.800,00
1 Deportologo $ 500,00 S 6.000,00
OPERACIONALES
2 Instructores $ 800,00 $9.600,00
1 Encargado de Mantenimiento $ 300,00 S 3.600,00
Total $ 3.100,00 $37.200,00

Elaborador por: ElI Autor

4.3. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

Esta herramienta presenta la inversion que necesita para la puesta en marcha del

presente proyecto, identifican las partidas conforme su naturaleza en:
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Inversiones Fijas
Inversiones Diferidas
Capital de Trabajo

4.3.1. Inversiones Fijas

Las inversiones en Propiedad Planta y Equipo (activos fijos) son todas aquellas que
se realizan en bienes tangibles, que se consideran Utiles en el proceso prestacion del
servicio o que sirvan de apoyo a la operacion normal del proyecto.
En el caso de los servicios, las inversiones fijas constituyen los insumos que son
necesarios para llevarlo a cabo:

a) Muebles y Enseres (Mobiliario)

b) Maquinaria y Equipo

¢) Equipo de computo

d) Edificios

e) Terreno

Tabla N. 61 PRESUPUESTO DE INVERSIONES FIJAS

INVERSIONES VALOR REFERENCIA
FIJAS

Muebles y enseres $1.021,89 | tabla N. 46
Magquinaria y equipo $ 7.680,00 | tabla N. 44
Vehiculos

Equipo computo $1.124,96 | tabla N. 47
Bienes de control administrativos $2.579,00 |tabla N. 42
Edificios

Terrenos *

SUBTOTAL $12.405,85

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
* Al vencimiento del contrato de arrendamiento con la Liga Deportiva Cantonal de
Cayambe se prevé una inversion en la adquisicion de un terreno. Para este proposito

los resultados anuales se irdn acumulando.

4.3.2. Inversiones Diferidas
Son todas aquellas que se realizan sobre activos constituidos por los servicios o
derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Los

principales items que configuran esta inversion son:
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a) los gastos de organizacion,

b) las patentes y licencias,

c) los gastos de puesta en marcha,

d) la capacitacion

e) las bases de datos y los sistemas de informacion pre operativos.

De conformidad a las NIIF este tipo de inversién se considera en el Estado de

Resultados como gasto (afio 2012)

Tabla N. 62 PRESUPUESTO DE INVERSIONES DIFERIDAS

DIFERIDAS VALOR REFERENCIA
Registro CFNCF S 350,00
Derechos de marca $ 250,00
Gastos constitucién $ 1.045,00 | tabla N. 51
TOTAL $ 1.645,00

Fuente: Investigacion Propia

4.3.3. Capital de Trabajo

Elaborado por: El autor

Constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para

la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo para una capacidad y

tamafio determinados.

Para realizar su calculo se utiliza dos métodos:

v" Uno de ellos se calcula en base, a la diferencia del activo corriente menos el

pasivo corriente o a corto plazo.

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

v" Se lo determina mediante el

METODO DE DESFASE donde los costos

anuales son divididos para 365 dias y multiplicado por los dias del periodo

del desfase.

v Capital de Trabajo = (Costos Total Anuales / 365 dias) * # dias
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Para el célculo del Capital de Trabajo mediante este método se consideran los costos
efectivos del servicio, excluyendo la depreciacion y la amortizacion de la Inversion
diferida; ademas en este calculo no se consigna el costo Financiero porque el interés
generado durante la fase de funcionamiento del Proyecto debera ser cubierto por el

valor de las ventas y no por el Capital de Trabajo™.

Capital de Trabajo = (Costo Total Anuales / 365 dias) * # dias

Capital de Trabajo =[(49.917 — 1.086 — 91,92 — 251,28 — 691,32)/ 365 * 30
H_}H_}\ ~— )
Costos Costos Depreciaciones Muebles y

Totales Financieros enseres, E. de computo,
Maquinaria y equipo

Capital de Trabajo = (47.796,48 / 365) * 30
Capital de Trabajo = 130,94 * 30

Capital de Trabajo = 3.928,47

Para la determinacion del Capital de Trabajo en el proyecto se aplicara el método de
la diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente, ya que desde el punto de
vista préctico éste debe ser el capital adicional que se necesita para empezar el
funcionamiento de una empresa, es decir que la inversién fija y diferida pueden
recuperarse por via fiscal mediante la depreciacion y amortizacion; los rubros que
constituye el costo no puede recuperarse por este medio, sino que indirectamente

forman parte de la obtencién de un resultado economico.

COMPARATIVO DE LOS METODOS PARA EL CALCULO DEL CAPITAL

DE TRABAJO
Capital de Trabajo método de desfase = $3.928,47
Capital de Trabajo Diferencia activo corriente y el pasivo corriente = $3.768,12

160,35
Para el presente proyecto se establecera el capital de trabajo mediante la siguiente
formula:

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

'® www.mitecnologico.com/Main/CapitalDeTrabajo
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Tabla N. 63 CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

Cajas, Bancos, Inversiones, Cuentas por Cobrar

Pasivo a Corto Plazo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Tabla N. 64 CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

$3.768,12

0

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Tabla N. 65 CAPITAL DE TRABAJO-CALCULO (MENSUAL)

CAPITAL DE TRABAJO

VALOR REFERENCIIA

Sueldos y salarios

$3.100,00 | tabla N.60

Servicios basicos

$ 117,89 | tabla N.49

Arriendo instalaciones

$ 250,00 | tabla N.45

Publicidad

$ 200,35 | tabla N. 40

Mantenimiento cancha

$ 80,00 | tabla N. 50

Suministros de oficina

$19,88 | tabla N. 48

TOTAL

$3.768,12

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

NOTA: Para en capital de trabajo, no se tomara en cuenta la provision de beneficios

sociales.
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4.4. INVERSION DEL PROYECTO

Tabla N. 66 INVERSION PROYECTO

INVERSION DEL PROYECTO

INVERSIONES VALOR REFERENCIA
FIJAS
Muebles y enseres $1.021,89 | tabla N. 46
Maquinaria y equipo $ 7.680,00 | tabla N. 43
Vehiculos
Equipo computo $1.124,96 | tabla N. 47
Bienes de control administrativos $2.579,00 |tabla N. 42
Edificios
Terrenos
SUBTOTAL $ 12.405,85
DIFERIDAS
Registro CFNCF $ 350,00
Derechos de marca $ 250,00
Gastos constitucién $1.045,00 | tabla N. 51
SUBTOTAL $ 1.645,00
CAPITAL DE TRABAJO
Sueldos y salarios $3.100,00 | tabla N.60
Servicios basicos $ 117,89 | tabla N.49
Arriendo instalaciones $ 250,00 | tabla N.45
Publicidad $ 200,35 | tabla N. 40
Mantenimiento cancha $ 80,00 | tabla N. 50
Suministros de oficina $ 19,88 | tabla N. 48
SUBTOTAL $3.768,12

Inversiones Totales $17.818,97

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

En la siguiente tabla se presenta el monto de inversion total que se requiere para la
puesta en marcha del proyecto; se realiza la propuesta para el financiamiento de la
inversion, siendo el 84% de este monto cubierto por aportaciones de los socios y el

16% haciendo uso de préstamo financiero.
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Tabla N. 67 INVERSION PROYECTO (FINANCIAMIENTO)

INVERSIONES VALOR FINANCIAMIENTO
FUAS PROPIO DEUDA % referencia
Muebles y enseres $1.021,89 $0,00| $1.021,89| 5,73%|tablaN. 46
Magquinaria y equipo $ 7.680,00 $0,00| S$7.680,00| 43,10% |tablaN. 44
Vehiculos
Equipo computo $1.124,96| $835,85 $289,11| 6,31% |tablaN. 47
Bienes de control
administrativos $2.579,00 $2.579,00| 14,47% |tabla N. 42
Edificios
Terrenos
SUBTOTAL $ 12.405,85 $835,85| $11.570,00| 69,62%
DIFERIDAS
Registro CFNCF $ 350,00 $ 350,00 1,96%
Derechos de marca $250,00| $ 250,00 1,40%
Gastos constitucion $1.045,00| S 1.045,00 5,86% | tabla N. 51
SUBTOTAL $1.645,00 | $ 1.645,00 $0,00 9,23%
CAPITAL DE TRABAJO

Sueldos y salarios $3.100,00 $3.100,00| 17,40% |tabla N.60
Servicios basicos $117,89| $117,89 0,66% | tabla N.49
Arriendo instalaciones S 250,00 S 250,00 1,40% | tabla N.45
Publicidad $ 200,35 $ 200,35 1,12% | tabla N. 40
Mantenimiento cancha S 80,00 $80,00| 0,45% |tabla N. 50
Suministros de oficina $ 19,88 $19,88 0,11% | tabla N. 48
SUBTOTAL $3.768,12 $338,12| $3.430,00| 21,15%

Inversiones Totales $17.818,97 | $2.818,97 | $ 15.000,00 | 100,00%

100,00% 16% 84%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor
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Grafico N. 34 INVERSION DEL PROYECTO

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

4.5. CRONOGRAMA DE INVERSIONES

El Cronograma de inversiones de la empresa es en donde se establecerd el control de
la secuencia y desarrollo del programa de inversiones en los que se fijan las diversas
actividades por medio de descripciones de tiempo para cumplir de manera

coordinada las distintas acciones pro a la ejecucion del proyecto.
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Tabla N. 68 CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Ne DETALLE DIAS | INVERSION | MES UNO | MES DOS | MES TRES
COTIZACION

1| Instalaciones (Arriendo) 30 $0,00

2 | Publicidad 15 $0,00 E—

3 | Equipos de computo 15 $0,00 —

4 | Utiles de oficina 15 $ 0,00 —

5| Muebles y Enseres 15 $ 0,00 —

6 | Bienes de control administrativo 15 $ 0,00 —

7 | Firma de abogado 15 $0,00 —

SOLICITUD
8 | Préstamo banco 30 $0,00
CONSTITUCION DE LA EMPRESA

9 | Realizar tramites de constitucion 30 S 1.045,00 f—
10 | Registrar la compafiia en el SRI 30 $ 0,00 |m—
11 | Registro de la marca 60 $ 250,00
12 | Registrar la empresa en CFNCF 60 $ 350,00

APROBACION PRESTAMO
13| aprobacién del préstamo 5 $0,00| =
INICIO DE ACTIVIDADES
14 | Arrendar inmueble 5 $ 250,00 o
15 | Realizar publicidad 5 $200,35 —
16 | Comprar equipo de computo 5 $1.124,96 —
17 | Comprar Utiles de oficina 5 $19,88 —
18 | Comprar muebles y enseres 5 $1.021,89 —
19 | Comprar maquinaria y equipo 5 $7.680,00 o
Comprar bienes de control
20 | administrativo 10 | $2.579,00 T
21 | Mantenimiento cancha 15 $80,00 —
22 | Contratar personal 15 $3.100,00 —
23 | Empezar operaciones 5 $117,89 —
TOTAL 90 | $17.818,97| $1.295,00|$2.967,08 |$13.556,89

4.6.

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento se hara a través de recursos propios en un 16% Yy el restante 84%

se hard a través de un crédito bancario.
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Tabla N. 69 EXTRUCTURA DE CAPITAL

TIPO DE CAPITAL CANTIDAD PORCENTAIE
Capital Propio $2.818,97 16%
Socio 1 $939,66 5,33%
socio 2 $939,66 5,33%
socio 3 $939,66 5,33%
Capital externo $15.000,00 84%
TOTAL DE FINANCIAMIENTOS $17.818,97 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

En el sistema financiero del pais existen varias opciones de crédito a través de las

diferentes entidades, tales como:

Tabla N. 70 ANALISIS COMPARATIVO DE FINANCIAMIENTO

DETALLE INSTITUCIONES FINANCIERAS

BANCO PICHINCHA BANCO PROCREDIT | BANCO INTERNACIONAL
MONTO $15.000 $15.000 $15.000
CREDITO Microempresa Microempresa Microempresa
PLAZO 3 afios 3 aflos 3 afios
INTERES 8,37% 9,36% 9,83%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Las instituciones financieras consideradas en el analisis comparativo para el
financiamiento, estan registradas, controladas y supervisadas por la Superintendencia
de Bancos, de esta manera teniendo garantias de que los fondos a ser recibidos o en
el momento de cobro se efectuard segun lo establecido en la ley, politicas y demas

normatividad de caracter vinculante.

El andlisis determina la consecuencia de aplicar el Crédito para Microempresa que
ofrece el Banco del Pichincha por el monto de $15.000, dado que la tasa de interés es

la mas baja.

Requisitos:
- Un garante personal (microempresario o asalariado).

- Copias de cédula de identidad, deudor, garante y conyuges.
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- Copia de recibo de agua, luz o teléfono del domicilio.
- Rol de pagos o certificado de ingresos si el garante es asalariado.
- Documentos de certificacion del negocio (facturas, contratos, RUC si lo

tuviere).

Tabla N. 71 FINANCIAMIENTO BANCO PICHINCHA

FINANCIAMIENTO BANCO PICHINCHA

Monto crédito 15.000,00

Tasa efectiva 8,37% Anual
Tasa interés 0,70% Mensual
Plazo 3 aflos Anos
Periodos 12 Meses
Cuotas 36 Meses

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Para el célculo del pago de capital en mensualidades iguales utilizaremos la siguiente

férmula de anualidad:

i@+ n
A= P((1+ nn — 1)

De donde:

P: Monto del Crédito
i: Tasa de Interés

n: NUmeros de Cuotas

Reemplazando en la formula se obtuvo:

0,007(1 + 0,007)3¢
(1+0,007)36 — 1

A = 15.000(

A =47281
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Tabla N. 72 AMORTIZACION DE LA DEUDA

PERIODO INTERES
MES CUOTAS SOBRE SALDO CAPITAL SALDO

0 $ 15.000,00

1 $472,81 $ 105,00 $367,81 $14.632,19

2 $472,81 $102,43 $370,38 $14.261,81

3 $ 472,81 $99,83 $372,98 $ 13.888,83

4 $472,81 $97,22 $375,59 $13.513,24

5 $ 472,81 $94,59 $378,22 $13.135,02

6 $ 472,81 $91,95 $ 380,86 $12.754,16

7 $472,81 $ 89,28 $ 383,53 $12.370,63

8 $ 472,81 $ 86,59 $ 386,22 $11.984,41

9 $472,81 $ 83,89 $ 388,92 $ 11.595,49
10 $472,81 $81,17 $391,64 $11.203,85
11 $472,81 $ 78,43 $394,38 $10.809,47
12 $472,81 $ 75,67 $397,14 $10.412,32
13 $472,81 $72,89 $399,92 $10.012,40
14 $472,81 $ 70,09 $ 402,72 $9.609,68
15 $472,81 $67,27 $ 405,54 $9.204,13
16 $472,81 $ 64,43 $ 408,38 $8.795,75
17 $472,81 $61,57 $411,24 $8.384,51
18 $ 472,81 $58,69 $414,12 $7.970,40
19 $472,81 $ 55,79 $417,02 $7.553,38
20 $472,81 $52,87 $419,94 $7.133,44
21 $472,81 $49,93 $422,88 $6.710,57
22 $472,81 $ 46,97 $ 425,84 $6.284,73
23 $472,81 $ 43,99 $428,82 $5.855,91
24 $472,81 $ 40,99 $431,82 $5.424,09
25 $ 472,81 $37,97 $434,84 $4.989,25
26 $472,81 $34,92 $437,89 $4.551,37
27 $ 472,81 $31,86 $ 440,95 $4.110,42
28 $472,81 $28,77 $ 444,04 $3.666,38
29 $472,81 $ 25,66 $447,15 $3.219,23
30 $ 472,81 $22,53 $ 450,28 $2.768,96
31 $472,81 $19,38 $453,43 $2.315,53
32 $ 472,81 $16,21 $ 456,60 $1.858,93
33 $472,81 $ 13,01 $ 459,80 $1.399,13
34 $ 472,81 $9,79 $ 463,02 $ 936,12
35 $472,81 $6,55 $ 466,26 $ 469,86
36 $472,81 $3,29 $ 469,86 $ 0,00

$17.021,16 $2.021,16| $15.000,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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4.7 . DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

4.7.1. Depreciacion

Es la disminucion del valor que sufren los bienes de larga duracion o activos fijos
con el transcurso del tiempo, uso, deterioro u obsolescencia de los bienes tales como:

Muebles y enseres, Equipos de oficina, Vehiculos, Equipo de computo y Edificios.

NIC # 16

El objetivo de esta Norma es prescribir el tratamiento contable de propiedades, planta
y equipo, de forma que los usuarios de los estados financieros puedan conocer la
informacion acerca de la inversion que la entidad tiene en sus propiedades, planta
y equipo, asi como los cambios que se hayan producido en dicha inversion. Los
principales problemas que presenta el reconocimiento contable de propiedades,
planta y equipo son la contabilizacién de los activos, la determinacion de su
importe en libros y los cargos por depreciacion y pérdidas por deterioro que
deben reconocerse con relacion a los mismos. Las propiedades, planta y equipo

son los activos tangibles que:

Posee una entidad para su uso en la produccion o suministro de bienes y servicios,

para arrendarlos a terceros o para propdsitos administrativos;

Cuyo uso, se espere dure mas de un periodo contable. Un elemento de propiedades,

planta y equipo se reconocera como activo si, y solo si:

sea probable que la entidad obtenga los beneficios econdémicos futuros derivados del
mismo,

el costo del activo para la entidad pueda ser valorado confiabilidad.

NIIF # 16: La depreciacion se carga por el costo o valor del activo a lo largo de su
vida (til estimada hasta el importe recuperable (NIC16.50). El costo de depreciacién

se reconoce como un gasto en el estado de resultado, salvo que se incluya en el valor
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contable de otro activo. (NIC 16.47). Las depreciaciones de las Propiedades Plantas y
equipos utilizadas para actividades de desarrollo pueden incluirse en el costo de un
activo intangible reconocido de acuerdo con NIC 38 Activo intangible (NIC16.49).
El método de depreciacion y el valor recuperable se debe revisar anualmente (NIC
16.61). En la mayoria de los casos el método de "linea recta™, con el mismo cargo de
depreciacion a partir de la fecha cuando un activo se pone en uso hasta que se espere
que se venda o0 no se obtengan mas beneficios econdmicos de él, pero también otros
métodos de depreciacion se usan si los activos se utilizan proporcionalmente mas en

algunos periodos que otros (NIC16.56).

DEPRECIACION
Pérdida de valor

v

Activos Fiios

v

USO-DESGASTE DETERIORO OBSOLESCENCIA
Paso del tiempo Avance
Proceso Productivo Medio Ambiente tecnoldgico

A
A 4

TABLA DEPRECIACION PORCENTUALES
ART. 25 # 6 LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO
BIEN % VIDA UTIL
Muebles y enseres 10% | 10 afios
Magquinaria y equipo 10% | 10 afios
Equipo de oficina 10% | 10 afios
Vehiculos 20% | 5 afios
Equipo de computo 33,33% | 3 afios
Edificios 5% | 20 afios
Terreno no se deprecia- Plusvalia
método
depreciable | Formulas Registro Contable
linea recta DLR=(VN-VR) /N
suma digitos | DSD=1+2+3+3=10 Libro Diario
DSD=n(n+1) /n fecha Detalle ’ Debe ‘ Haber
unidades
producidas DVP= (VN-VR) / unidades Pr. v gasto depreciacidon  xxx
Legal DL= CH/n v" depreciacién acumulada XXX
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CONCEPTOS BASICOS

Valor adquisicion: es una cuantificacion monetaria del valor que representa para

nosotros conseguir un bien.

Valor residual: El valor residual es aquel que se pretende recuperar de la venta de
un bien (normalmente, un bien de uso que ha dejado de funcionar) descontando todos

los gastos necesarios para realizar la venta

Vida util: es la duracion estimada que un objeto puede tener cumpliendo

correctamente con la funcion para la cual ha sido creado.

Valor en libros: Las cifras con que un renglén del activo aparece registrado en los
libros de contabilidad, ya sea que representen el costo, el costo menos depreciacion o
un valor estimativo. El importe con que aparece registrado en los libros de

contabilidad cualquier propiedad, derecho, bien, crédito u obligacion.

Valor a depreciar: Es basicamente el costo de adquisicion, pero no se debe ignorar,
el valor que el bien pueda tener para la empresa al dejar de ser Gtil en su actividad
(nos referimos al posible valor de recupero).

4.7.1.1 . Método Depreciacion Linea Recta

El método de depreciacion aplicado es el de Linea recta, el cual supone que un activo
sed desgasta por igual durante cada periodo contable, este se basa en el nimero de

afnos de vida util, de acuerdo con la formula:

costo del bien — valor residual

DLR =
afios de vida util

Para el célculo del valor residual se considero el porcentaje establecido en el Art. 25
de la Ley de Régimen Tributario Interno para activos fijos, literal 6 desde la “a”
hasta la “g”.

NOTA: el valor residual corresponde al 10% de depreciacion, pudiendo calcularse el

10% para la propiedad, planta y equipo integra.
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a) Mueblesy Enseres

DLR =

~1021,89 - 102,19

10

DLR = 91,97

Tabla N. 73 DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

Activo fijo Ref. Valor libros $1.021,89 100,00%
Muebles y
enseres Tabla N. 46 Anos vida util 10 10,00%

Valor residual $102,19 10,00%

Concepto Aho 1 Ano2 Aho 3 Ano 4 Ano 5
Gasto anual $91,97 $91,97| $91,97 $91,97 $91,97
Depreciacion
acumulada $91,97 $183,94| $275,91 $ 367,88 $ 459,85
Saldo al final S
del periodo 929,92 $837,95| $ 745,98 $ 654,01 $ 562,04
Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno
Elaborado por: El Autor
b) Equipos de Computo
1124,96 — 371,24
DLR =
3
DLR = 251,24
Tabla N. 74 DEPRECIACION EQUIPO DE COMPUTO

Activo fijo Ref. Valor libros $1.124,96 100,00%
Equipo de
computo Tabla N. 47 Aios vida util 3 33,00%

Valor residual $ 371,24 33,00%

Concepto ano 1 afno2 afo 3 afo 4 afio 5

Gasto anual S 251,24 $251,24 | $ 251,24 $ 0,00 $ 0,00
Depreciacion
acumulada S 251,24 $502,48| $753,72| S$371,24| $371,24
Saldo al final
del periodo $ 873,72 $622,48| $371,24| $371,24| $371,24

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno
Elaborado por: EI Autor
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¢) Magquinariay Equipo

7680 — 768
N 10

DLR = 691,20

Tabla N. 75 DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPO

$
Activo fijo Ref. Valor libros 7.680,00 100,00%
Maquinariay
equipo Tabla N. 44 Aiios vida util 10 10,00%
Valor residual S 768,00 10,00%
Concepto afio 1l afio2 afo 3 afo 4 afio 5
Gasto anual $691,20 $691,20| $691,20| $691,20| $691,20
Depreciacién S S
acumulada $691,20 $1.382,40| 2.073,60| 2.764,80| S 3.456,00
saldo al final $ $ $
del periodo 6.988,80 $6.297,60 | 5.606,40 | 4.915,20| $ 4.224,00

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno
Elaborado por: El Autor

134




Tabla N. 76 DEPRECIACION PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

(RESUMEN)
Ref. Afios
Valor vida Valor Valor
Concepto Costo % residual util anual Mensual
MUEBLES Y ENSERES | 12PlaN. 46 $ 91,97 $7,66
Estacion de trabajo
oficina S 646,15 10,00% S 64,62 10 $ 58,15 S 4,85
Mesas Balticas
cuadradas $112,48 10,00% $11,25 10 $10,12 $0,84
Archivador $ 125,50 10,00% $12,55 10 $11,30 $0,94
Sillas perugia $ 137,76 10,00% $13,78 10 $12,40 $1,03
EQUIPO DE COMPUTO | 'abla N. 47 $251,24|  $20,94
Computador de
escritorio (core 2)
Teclado, Mouse,
Parlantes, $ 650,00 33,00% $ 214,50 3 $ 145,17 $12,10
Modem y router red
lan $ 110,00 33,00% $36,30 3 S 24,57 $ 2,05
Impresora
multifuncional $ 204,96 33,00% $ 67,64 3 $ 45,77 $3,81
Impresora matricial $ 160,00 33,00% $52,80 3 $ 35,73 $2,98
MAQUINARIAYY Tabla N. 44
EQUIPO $691,20 $57,61
Tractor Podadora
Craftsman Lt 1500 17.5
Hp/502 Cc/42 $3.500,00 10,00% $ 350,00 10 $ 315,00 $ 26,25
Equipo de terapiay
rehabilitacion fisica $3.200,00 10,00% $ 320,00 10 $ 288,00 $ 24,00
Camilla chailon Para
Enfermeria Y Servicios
De Salud $ 220,00 10,00% $22,00 10 $ 19,80 $1,65
Balanza Electrénica
Digital $ 130,00 10,00% $ 13,00 10 $11,70 $0,98
Arcos De Futbol Para
Nifios Y Para Jévenes $ 420,00 10,00% $42,00 10 $37,80 $3,15
Magquina Marcadora
De Canchas Profesional
Uso Intensivo $ 210,00 10,00% $21,00 10 $18,90 $1,58

Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno

4.7.2. Amortizacion

Elaborado por: El Autor

La amortizacidn es una manera para la recuperacion por via fiscal de las inversiones

diferidas de pre-operacion, de organizacion y constitucion, de investigacion,

experimentacién y desarrollo de nuevos productos, sistemas y procedimientos, de

instalaciéon y puesta en marcha, es decir significa el cargo anual que se hace para

recuperar la inversion. (Ver tabla N. 50 del Estudio Técnico)
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La formula es:

Amortizacién anual = costos / 5 afios

Segun las NIIF los gastos de constitucion se registran como gasto en el periodo 1.

De conformidad a la LORTY en su Art. 28 # 7 establece que se tiene el derecho legal
de considerar como gastos de constitucion maximo el 20% durante 5 afios, en
consecuencia, al considerar como gasto de un solo afio se crea una diferencia
temporal que se recupera durante los afios siguientes, como se presenta a

continuacion:

GASTOS DE CONSTITUCION

CONTABILIDAD CONTABILIDAD DIFERENCIA

FINANCIERA (2) TRIBUTARIA  (3)
ANO 1 80%
ANO 2 0% 20% - 20%
ANO 3 0% 20% - 20%
ANO 6 0% 20% -20%
ANO 5 0% 20% - 20%
SUMATORIA 100% 100% 0%

Fuente: LORTY
Elaborado por: EIl Autor

4.8. DETERMINACION DE COSTOS

El calcular los costos de acuerdo a su naturaleza facilitara la proyeccion de estados

financieros y la determinacién de VAN y el TIR.
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ORERACIONALES

DETERMINACION

DE VENTAS

4.8.1. Costos Operacionales

COSTOS

FINANCIEROS

NO OPERACIONALES

Son los gastos obligatorios que debe cubrir la empresa para el proceso de prestacion

del servicio.

Tabla N. 77 COSTOS OPERACIONALES DEL SERVICIO

DESCRIPCION COSTOS COSTOS COSTO COSTO
Ref. FIJOS VARIABLES TOTAL TOTAL
MENSUAL | ANUAL
Mano de Obra directa Tabla N. 60 1100,00 1100,00 13200
Bienes de control Tabla N. 42
administrativo 214,92 214,92 2579
Agua potable Tabla N. 49 25,00 25,00 300
Arriendo Tabla N. 45 250,00 250,00 3000
Mantenimiento Cancha
Tabla N. 50 80,00 80,00 960
TOTAL 1430,00 239,92 1669,92 | 20039,04

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

4.8.2. Costos no Operacionales

Son aquellos que no influyen en el proceso de la prestacion del servicio, pero si

deben ser tomados en cuenta para conocer la inversion del proyecto.
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Tabla N. 78 COSTOS NO OPERACIONALES

COSTOS COSTOS COSTO COSTO
DESCRIPCION Ref. FUOS VARIABLES TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL
Sueldos TablaN.60 | 56 00 2000,00 24000
Depreciacion Muebles y
Enseres Tabla N. 76 7,66 7,66 91,92
Depreciacion Equipos de
Computacién Tabla N. 76 20,94 20,94 251,28
Depreciacion Maquinaria y
Equipos Tabla N. 76 57,61 57,61 691,32
Suministros de oficina Tabla N. 48 19,88 19,88 238,56
Luz Tabla N. 49 35,00 35,00 420
Teléfono Tabla N. 49 30,00 30,00 360
Internet Tabla N. 49 27,89 27,89 334,68
TOTAL 2133,98 65,00| 2198,98| 26387,76

4.8.3. Costos de Ventas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Son los rubros de dinero necesarios para realizar la promocion, publicidad,

distribucion, comercializacion y prestacion del servicio.

Tabla N. 79 COSTOS DE VENTAS

COSTO COSTO

DESCRIPCION Ref. COSTOS COSTOS TOTAL TOTAL
FlJOS VARIABLES MENSUAL ANUAL
Publicidad Tabla N. 40 200,35 0,00 200,35 2404,20
TOTAL 200,35 0,00 200,35 2404,20

4.8.4. Costos Financieros

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Estos costos son necesarios para cubrir la inversion de nuestro proyecto, es decir son

aquellos que se generan por el financiamiento que reciba el estudio, sean por

préstamos solicitados a instituciones bancarias, casas prestamistas, ONG.s de

financiamiento a proyectos empresariales.
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Tabla N. 80 COSTOS FINANCIEROS

DESCRIPCION COSTOS COSTOS COSTO COSTO
Ref. FIJOS VARIABLES TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL
Intereses
préstamo Tabla N. 72 90,50 1086
TOTAL 90,50 1086

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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TABLA N. 81 ESTRUCTURA DE COSTOS

COSTO TOTAL ANUAL

45171,96

4745,0

COSTOS COSTOS COSTO COSTO
DESCRIPCION Ref. FUJOS VARIABLES TOTAL TOTAL
MENSUAL ANUAL
COSTOS Tabla N. 77
OPERACIONALES DEL
SERVICIO
Mano de Obra directa 1100,00 1100,00 13200
Bienes de control
administrativo 214,92 214,92 2579
Agua potable 25,00 25,00 300
Arriendo 250,00 250,00 3000
Mantenimiento Cancha 80,00 80,00 960
SUB TOTAL (1) 1430,00 239,92| 1669,92|  20039,04
COSTOS NO Tabla N. 78
OPERACIONALES 0
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 2133,98 65,00 2198,98 26387,76
Luz 3500 35,00 420
Teléfono 30,00/ 30,00 360
Suministros de oficina 1988 19 88 238,56
Internet 27,89 27,89 334,68
Depreciacion Muebles y
Enseres 7,66 7,66 91,92
Depreciacion Equipos de
Computacién 20,94 20,94 251,28
Depreciacion Maquinaria
y Equipos 57,61 57,61 691,32
Sueldos 2000,00 2000,00 24000
COSTOS DE VENTAS Tabla N. 79 200,35 0,00 200,35 2404,2
Publicidad 200,35 200,35 2404,2
SUB TOTAL (2) 2334,33 65,00 2399,33 28791,96
TOTAL 1+2 3764,33 304,92| 4069,25 48831
COSTOS FINANCIEROS Tabla N. 80
0
Intereses préstamo 90,50 90,50 1086

49917

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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4.8.5. Costos Fijos

Son aquellos desembolsos de dinero que se realizan mensualmente en una cantidad

fija, su importe es constante independientemente de las fluctuaciones en los

volimenes de venta del servicio de la empresa.

4.8.6. Costos Variables

Constituyen los costos que varian en forma proporcional directamente con los

cambios en el volumen de venta del servicio.

Tabla N. 82 COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Costos fijos 3764,33 45171,96
Costos variables 395,42 4745,04
Costo total 49917

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

4.8.7. Determinacién del Precio de venta del servicio.

Como se puede observar en la tabla N. 38 del Estudio de Mercado existen varias

diversas formas de fijar el precio de venta de un producto o servicio, las cuales se

resumen a continuacion:

a) BASADO EN EL COSTO:

v

v"Incremento sobre costo marginal
v

Incremento sobre costo total

Incrementos nos referidos al costo

b) BASADOS EN LA DEMANDA:

v" Discriminacion de precios

v Experimentacion

v

Intuicion
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c) BASADOS EN LA COMPETENCIA

v' Basada en los precios de la competencia

Para determinar el precio de venta, se ha considerado el método costos totales

incurridos, y hemos fijado un margen de Contribucion del 10%.

TABLA N. 83 DETERMINACION DEL PRECIO

COSTOS TOTALES N. DE ALUMNOS COSTO % DE PRECIO
PRIMER ANO PRIMER ANO TOTAL CONTRIBUCION VENTA
$49.917 1524 $32 10,00% $35

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

4.9. PRESUPUESTO DE OPERACION

El presupuesto de operacion permite hacer un analisis y planificacion de las ventas
del servicio, asi como de los gastos operacionales. De esta manera, se presenta un
plan integral de ventas y gastos, que servira para proyectar los resultados obtenidos

al final del periodo.

v Presupuesto de Ingresos
Los ingresos operacionales de cualquier negocio se sustentan en la venta del
producto o servicio. En el calculo de los ingresos se da considerando un incremento

de precios dada las condiciones del mercado

v Presupuesto de Egresos
El presupuesto de egreso esta compuesto por los costos operacionales y no
operacionales de en los cuales incurre el proyecto. De igual manera el calculo sera

dado las condiciones del mercado.
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Tabla N. 84 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS ANUALES

PRESUPUESTO DE INGRESOS ANUALES (REFERENCIA Tabla N. 37)

ARO 2012 2013 2014 2015 2016
PRECIO N, N. N.
SERVICIO | ESCE. | UNITARIO Alum. | DOLARES | PRECIO | N. Alum. | DOLARES | PRECIO | N. Alum. | DOLARES | PRECIO | Alum. | PRECIO | PRECIO| Alum. | DOLARES
MATRICULAS | NORMAL | 40 | c/aRo | 127 | 5080 | 40,00 | 132 5280 | 40,00 | 137 5480 | 40,00 | 142 | 5680 | 40,00 | 147 5880
PENSIONES | NORMAL | 35 | C/MES | 1524 | 53340 | 38,15 | 1584 | 60430 | 41,58 | 1644 | 68363 | 4533 | 1704 | 77236 | 49,41 | 1764 87151
58420 65710 73843 82916 93031
PRESUPUESTO DE EGRESOS (REFERENCIA Tabla N. 81)
ANOS 2012 2013 2014 2015 2016
COSTO COSTO ﬁg‘:? costo | costo ﬁg‘:\? COSTO | cosTO ‘T:gg:: GASTO | COSTO ﬁg‘:\? GASTO | COSTO ﬁgg\?
RUBROS FIO | VARIABLE FIIO | VARIABLE FIIO | VARIABLE FIIO FIIO FIIO | VARIABLE
GASTO OPERATIVO 20039,04 22596,09 24629,74 26846,42 29262,60
DE SERVICIO 17160,00 | 2879,04 19457,04 | 313815 21209,15 | 3420,59 23117,08 | 3728,44 25198,60 | 4064,00
GASTOS DE 26387,76 28762,66 31351,30 34172,91 3724848
ADMINISTRACION | 25607,76 | 780,00 27912,46 | 850,20 3042458 | 926,72 33162,79 | 1010,12 36147,44 | 1101,03
GASTOS DE 2404,20 2620,58 2856,43 3113,51 3393,72
VENTAS 2404,20 0,00 262058 | 0,00 2856,43 | 0,00 311351 | 0,00 339372 | 0,00
GASTOS 1086,00 685,49 249,96 0,00 0,00
FINANCIEROS 0,00 1086,00 685,49 249,96 0,00 0,00
45171,96 | 474504 |49917,00 | 49990,98 | 4673,84 |54664,82 | 54490,16 | 4597,27 | 59087,43 | 59394,28 | 4738,56 | 64132,84 | 64739,76 | 5165,03 |69904,80

Elaborado por: EI Autor
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4.10. PUNTO DE EQUILIBRIO

Constituye el punto donde los ingresos son iguales a los costos totales del servicio, es
decir donde vendemos la cantidad suficiente para cubrir nuestros costos fijos y
variables, y no obtenemos ninguna utilidad; la mayoria de proyectos los tres primeros
afios de desarrollo se manejan dentro de este margen, a partir del cuarto o quinto afio

empieza a generar ganancias.

El punto de equilibrio también es conocido como produccion minima econdmica,
donde el resultado de una operacién matematica nos indica la cantidad minima

requerida, para no registrar pérdidas ni ganancias.

4.10.1. Determinacion del Punto de Equilibrio

La determinacion del punto de equilibrio se sustenta en la aplicacion de dos formulas
que nos proporcionan los resultados tanto en cantidad como en valores econémicos,

estas son:

En términos econ6micos

CF
PE = —
vT

Donde;

PE: Punto de Equilibrio

CF: Costos Fijos Totales
CV: Costos Variables Totales

VT: Ventas Totales, estan compuestas por el P x Q

Reemplazando en la formula tenemos:
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4517196

T | _ 474504
58.420

_ 45.171,96
~ 00,9187

PE = 49.165 dolares

En términos de unidad

Q __ CF xunidades
Vvr-cv

Donde;

Q: Punto de Equilibrio
CF: Costos Fijos Totales
CV: Costos Variables
VT: Ventas Totales

Reemplazando en la formula tenemos:

_ 45.171,96 x 1524
"~ 58.420 — 4.745,04

_ 68.842,06
"~ 53.674,96

PE = 1.283 alumnos
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Grafico N. 35 GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS

Precio venta unitario 35,0 A B C=AxB D E F=BxE G=D+F
Precio de Costo Costo
vta. Ingreso Variable Variable
Unidades vendidas 1.524,00 Unitario | cantidad total Costos fijos | Unitario Total Costo Total
Ingreso Total 58.420,00 35,00 0 0 45.172 3,1 0,00 45.172
Costo fijo total 45.171,96 35,00 641 22.445 45.172 3,1 1.996,67 47.169
Costo variable Total (CVT) 4.745,04
Costo variable unitario = CVT/N unidades vendidas 3,1135 35,00 1.924 67.335 45.172 3,1 5.990,28 51.162
35,00 2.500 87.500 45.172 3,1 7783,86 52.956
Cantidad de equilibrio 1.283 Alumnos
Valor Monetario de Equilibrio 49.165,00 Ddlares
100.000
80.000
P.E. (1.283 alumnos; $49.165)
60.000 Ganancia
— -
40.000
Perdida
20.000
0
500 1000 1500 2000 2500 3000
Ingreso total Costos fijos Costo Var. Tot Costo Total

Elaborador por: El Autor
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Andlisis: El eje horizontal representa la cantidad de alumnos en unidades, y en el

vertical los ingresos en miles de dolares.

Los resultados obtenidos muestran que la empresa debera ofrecer a 1.283 alumnos el
servicio de entrenamiento de futbol, que representan $ 49.165, en este punto la
utilidad es igual a 0.

Al tener mas de 1.283 alumnos se obtiene una utilidad y si disminuye este nimero
de deportistas se obtendria pérdida.

4.11. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

La NIIF/PYMES, al igual que las NIC/NIIF completas, se ocupa de los estados
financieros con proposito de informacion general, que se dirigen a la satisfaccion de
las necesidades comunes de informacion de un amplio espectro de usuarios, por

ejemplo accionistas, acreedores, empleados y publico en general.

Conjunto completo de Estados Financieros
NIIF / PYMES

Situacion
Financiera

Resultados (separado) e

Resultado
Integral 0  e—

integral

Cambios Flujos

Patrimonio Efectivo

Es conocido que el objetivo de los estados financieros es suministrar informacién
sobre:

o lasituacion financiera,

e el rendimiento y
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los flujos de efectivo de una entidad,

que sea Util para esos usuarios al tomar decisiones econdémicas.

Por otra parte, los estados financieros con propdsito de informacion general son los
que pretenden atender las necesidades generales de informacion financiera de un
amplio espectro de usuarios que no estan en condiciones de exigir informes a la
medida de sus necesidades especificas de informacion. Los estados financieros con
proposito de informacion general comprenden los que se presentan de forma
separada o dentro de otro documento de caracter publico, como un informe anual o

un prospecto de informacién bursatil.

4.11.1. Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

“El estado de pérdidas y ganancias presenta el resultado de las operaciones
provenientes del uso de los recursos en un periodo determinado (un afio). Para que
una empresa pueda continuar en operacion debe ser capaz de generar resultados

positivos” (Meneses)

En esencia el Estado de Resultados permite conocer los ingresos y egresos que se ha
tenido en un determinado periodo lo que permitird determinar la utilidad neta del
negocio, mediante esto se podra determinar si la inversion realizada es beneficiosa o

no para el inversionista.

El resultado de la empresa en las NIC/NIIF es calculado como magnitud derivada de
las variaciones en valor de activos y pasivos, como consecuencia de operaciones
tipicas generadas por ingresos y gastos o por ajustes de valor que también generan
resultados o gastos (i.e. propiedades inmobiliarias) o sea, es un resultado repartible

en tanto que es consecuencia de decisiones de gestion.
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Tabla N. 85 ESTADO DE RESULTADOS (PERDIDAS Y GANANCIAS) CON FINANCIAMIENTO

PERIODOS 2012 2013 2014 2015 2016
REFERENCIA | \1onTO % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO %

INGRESOS OPERACIONALES Tabla N. 84 58420,00 | 100,00 65709,60 100,00 73843,27 | 100,00 82915,53| 100,00 | 93031,05| 100,00
Costos Operacionales Tabla N. 84 20039,04 | 34,30 22596,09 34,39 24629,74 33,35 26846,42 32,38 | 29262,60| 31,45
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 38380,96 | 65,70 43113,51 65,61 49213,53 66,65 56069,11 67,62| 63768,45| 68,55
Gastos operacionales
Gastos de administracion TablaN. 81 26387,76 | 45,17 28762,66 43,77 31351,30 42,46 34172,91 41,21| 37248,48 | 40,04
Gastos de Ventas Tabla N. 81 2404,20 4,12 2620,58 3,99 2856,43 3,87 3113,51 3,76 3393,72 3,65
Gastos depreciacién activos fijos TablaN.76 | ¢4 03441 $1.034,41 $1.034,41 $ 783,17 $ 783,17
Gastos constitucion Tabla N. 62 $ 1.645,00
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 6909,59 | 11,83 10695,86 16,28 13971,39 18,92 17999,52 21,71| 22343,08| 24,02
Gastos e ingresos no operacionales
Gastos financieros TablaN. 81 1086,04 1,86 685,49 1,04 249,96 0,34 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILID (PERD) ANTES PARTICIPACION 5823,55 9,97 10010,37 15,23 13721,43 18,58 17999,52 21,71 | 22343,08| 24,02
15% Participacion utilidades 873,53 1,50 1501,56 2,29 2058,22 2,79 2699,93 3,26 3351,46 3,60
UTILD (PERD) ANTES IMPUESTOS 4950,02 8,47 8508,81 12,95 11663,22 15,79 15299,59 18,45 | 18991,62| 20,41
Impuesto a la renta 1188,00 2,03 2042,12 3,11 2799,17 3,79 3671,90 4,43 4557,99 4,90
UTILIDAD PARA DISTRIBUCION 3762,01 6,44 6466,70 9,84 8864,05 12,00 11627,69 14,02 | 14433,63| 15,51
Reserva legal 5% 188,10 323,33 443,20 581,38 721,68

UTILIDAD NETA SOCIOS (5) 3.573,9 6.143.4 8.420,8 11.046,3 13.711,9

Elaborado por: El Autor
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Tabla N. 86 ESTADO DE RESULTADOS (PERDIDAS Y GANANCIAS) SIN FINANCIAMIENTO

PERIODOS 2012 2013 2014 2015 2016
REFERENCIA | monTo % MONTO % MONTO % MONTO % MONTO %

INGRESOS OPERACIONALES Tabla N. 84 58420,00 | 100,00 65709,60 100,00 73843,27 100,00 82915,53 | 100,00 93031,05 100,00
Costos Operacionales Tabla N. 84 20039,04 34,30 22596,09 34,39 24629,74 33,35 26846,42 32,38 29262,60 31,45
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 38380,96 65,70 43113,51 65,61 49213,53 66,65 56069,11 67,62 63768,45 68,55
Gastos operacionales
Gastos de administracion Tabla N. 81 26387,76 45,17 28762,66 43,77 31351,30 42,46 34172,91 41,21 37248,48 40,04
Gastos de Ventas Tabla N. 81 2404,20 4,12 2620,58 3,99 2856,43 3,87 3113,51 3,76 3393,72 3,65
Gastos depreciacién activos fijos Tabla N. 76 $1.034,41 $1.034,41 $1.034,41 $ 783,17 $ 783,17
Gastos constitucion Tabla N. 62 $ 1.645,00
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 6909,59 11,83 10695,86 16,28 13971,39 18,92 17999,52 21,71 22343,08 24,02
Gastos e ingresos no operacionales
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros egresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILID (PERD) ANTES
PARTICIPACION 6909,59 11,83 10695,86 16,28 13971,39 18,92 17999,52 21,71 22343,08 24,02
15% Participacién utilidades 1036,44 1,77 1604,38 2,44 2095,71 2,84 2699,93 3,26 3351,46 3,60
UTILD (PERD) ANTES IMPUESTOS 5873,15 10,05 9091,48 13,84 11875,69 16,08 15299,59 18,45 18991,62 20,41
Impuesto a la renta 1409,56 2,41 2181,96 3,32 2850,16 3,86 3671,90 4,43 4557,99 4,90
UTILIDAD PARA DISTRIBUCION 4463,60 7,64 6909,53 10,52 9025,52 12,22 11627,69 14,02 14433,63 15,51
Reserva legal 5% 223,18 345,48 451,28 581,38 721,68

UTILIDAD NETA SOCIOS 4.240,4 6.564,0 8.574,2 11.046,3 13.711,9

Elaborado por: El Autor

NOTA: Segun la LORTI el impuesto a la renta para el 2011 es del 24%- 2012-2013-2014-2015-2016.
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4.11.2. Flujos netos de Fondos

“Los flujos de fondos miden las entradas y salidas de efectivo de cada afio, a

continuacion se presentan los flujos diferenciales del proyecto”. (Sapag)

NIC#7

Flujos de efectivo son las entradas y salidas de efectivo y equivalentes al efectivo. El
efectivo comprende tanto la caja como los depositos bancarios a la vista. Los
equivalentes al efectivo son inversiones a corto plazo de gran liquidez, que son
facilmente convertibles en importes determinados de efectivo, estando sujetos a un

riesgo poco significativo de cambios en su valor.

La informacion acerca de los flujos de efectivo es Util porque suministra a los
usuarios de los estados financieros las bases para evaluar la capacidad que tiene la
entidad para generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi como las necesidades de
liquidez que ésta tiene. Para tomar decisiones econdmicas, los usuarios deben evaluar
la capacidad que la entidad tiene de generar efectivo y equivalentes al efectivo, asi
como las fechas en que se producen y el grado de certidumbre relativa de su
aparicion.

El estado de flujo de efectivo debe informar acerca de los flujos de efectivo habidos
durante el periodo, clasificandolos por actividades de operacién, de inversion y de

financiacion.

La entidad debe informar acerca de los flujos de efectivo de las operaciones usando
uno de los dos siguientes métodos:

a) método directo, segin el cual se presentan por separado las principales
categorias de cobros y pagos en términos brutos.

b) método indirecto, segun el cual se comienza presentando la ganancia o
pérdida en términos netos, cifra que se corrige luego por los efectos de las
transacciones no monetarias, por todo tipo de partidas de pago diferido y
acumulaciones (o devengos) que son la causa de cobros y pagos en el pasado
o en el futuro, asi como de las partidas de pérdidas o ganancias asociadas con
flujos de efectivo de operaciones clasificadas como de inversion o
financiacion.
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Tabla N. 87 FLUJO NETO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO

2011
CONCEPTO REFERENCIA | Per. Pre 2012 2013 2014 2015 2016
operacion
A. INGRESOS
OPERACIONALES
Recuperacion por Ingresos
prestacion de servicios (4) Tabla N. 84 58.420,0 | 65.709,6 | 73.843,3 | 82.915,5|93.031,0
B. EGRESOS
OPERACIONALES
Costos operativos de Tabla N. 84
servicio 0,0 20.039,0 | 22.596,1 | 24.629,7 | 26.846,4 | 29.262,6
Gastos de administracion | 120/a N84 00| 263878 28.762,7| 31.351,3| 34.172,9 |37.248,5
Gastos de ventas Tabla N. 84 0,0 2.404,2 | 2.620,6| 2.856,4| 3.113,5| 3.393,7
0,0 48.831,0 | 53.979,3 | 58.837,5| 64.132,8 | 69.904,8
C. FLUJO OPERACIONAL (A
-B) 0,0 9.589,0 | 11.730,3 | 15.005,8 | 18.782,7 | 23.126,3
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Aportes futuras
capitalizaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Aportes de capital 2.819,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Otros ingresos (Préstamo) 15.000,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
17.819,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago participacién de
utilidades Tabla N. 85 0,0 873,5 1.501,6 2.058,2 2.699,9| 3.351,5
Pago de impuestos Tabla N. 85 0,0 1.188,0 2.042,1 2.799,2 3.671,9| 4.558,0
Adquisicién de activos
fijos:
Muebles y Enseres 1.021,9 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Magquinaria y Equipo 7.680,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Vehiculos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Equipos de Computo 1.125,0 0,0 0,0 0,0 1.125,0
Gastos Financieros pago Tabla N. 81
interés 0,0 1.086,0 685,5 250,0 0,0 0,0
Pago de capital de Tabla N. 81
préstamo 0,0 4.587,7| 4.988,2 5.424,1 0,0 0,0
Gastos de constitucion Tabla N. 62 1.645,0
9.826,9 9.380,3 9.217,4 | 10.531,4 7.496,8 | 7.909,5
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E) 7.992,1 -9.380,3 | -9.217,4| -10.531,4 | -7.496,8 | -7.909,5
G. FLUJO NETO
GENERADO (C+F) 7.992,1 208,7 2.512,9| 4.474,4| 11.285,9| 15.216,8
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,0 7.992,1 8.200,9 | 10.713,7 | 15.188,1 | 26.474,0
I. SALDO FINAL DE CAJA
(G+H) 7.992,1 8.200,9 | 10.713,7 | 15.188,1 | 26.474,0 | 41.690,8

Elaborado por: El autor
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Tabla N. 88 FLUJO NETO DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO

2011
CONCEPTO REFERENCIA | Per. Pre 2012 2013 2014 2015 2016
Operacion
A. INGRESOS
OPERACIONALES
Recuperacion por Ingresos
prestacion de servicios Tabla N. 84 58.420,0 | 65.709,6 | 73.843,3 | 82.915,5| 93.031,0
B. EGRESOS
OPERACIONALES
. - Tabla N. 84
Costos operativos de servicio 0,0 | 20.039,0 | 22.596,1| 24.629,7 | 26.846,4 | 29.262,6
Gastos de administracion Tabla N. 84 00| 26.387,8| 28.762,7 | 31.351,3 | 34.172,9| 37.2485
Gastos de ventas TablaN. 84 00| 24042| 26206| 2.8564| 3.113,5| 3.3937
0,0| 48.831,0| 53.979,3| 58.837,5| 64.132,8 | 69.904,8
C. FLUJO OPERACIONAL (A -
B) 0,0| 9.589,0| 11.730,3 | 15.005,8 | 18.782,7 | 23.126,3
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Aportes futuras
capitalizaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Aportes de capital 2.819,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Otros ingresos (Préstamo) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
2.819,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago participacion de
utilidades Tabla N. 86 0,0 1.036,4 1.604,4 2.095,7 2.699,9 3.351,5
Pago de impuestos Tabla N. 86 00| 14096| 21820| 28502| 3.671,9| 45580
Adquisicidn de activos fijos:
Muebles y Enseres 1.021,9 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Maquinaria y Equipo 7.680,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Vehiculos 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Equipos de Computo 1.125,0 0,0 0,0 0,0 1.125,0
Gastos Financieros pago
interés 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Pago de capital de préstamo 0,0 0,0 0,0
Gastos de constitucion Tabla N. 62 1.645,0
9.826,9| 4.091,0| 3.786,3 4.945,9 7.496,8 7.909,5
F. FLUJO NO OPERACIONAL
(D-E) -7.007,9| -4.091,0| -3.786,3| -4.9459| -7.496,8| -7.909,5
G. FLUJO NETO GENERADO
(C+F) -7.007,9 5.498,0| 7.943,9| 10.059,9| 11.285,9| 15.216,8
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,0| -7.007,9| -1.509,9 6.434,1 | 16.494,0| 27.779,8
I. SALDO FINAL DE CAJA
(G+H) -7.007,9 ( -1.509,9 6.434,1 | 16.494,0| 27.779,8 | 42.996,7

Elaborado por: El autor
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4.11.3. Balance General

Documento contable que refleja la situacion patrimonial de una empresa en un

momento del tiempo. Consta de tres partes:

v" Activo,

v' Pasivo, y

v’ Patrimonio.
El activo muestra los elementos patrimoniales de la empresa, el pasivo detalla su
origen financiero y mientras que el patrimonio muestra el capital de la empresa. La
legislacion exige que este documento sea imagen fiel del estado patrimonial de la

empresa.

En la NIIF/PYMES, el Estado de Situacion Financiera, o balance, presenta los
activos, pasivos y patrimonio de una entidad al final del periodo sobre el que se
informa, incluyendo (como minimo como es tradicional en las NIIF/NIC) las partidas
que presenten los importes que de forma grafica presentamos en los siguientes

esquemas:

Acreedores Pasivos por
: : Deudores 3 : :
Efectivoy equivalentes . . . comerciales y otras impuestos corrientes
Otros activos financieros . .
cuentas a pagar y diferidos

. Propiedades, plantasy r !
Inventarios equipos Provisiones OfF (013 p?SIVOS
Activos por impuestos Intangibles Inancieros

corrientesy diferidos . =
Activos bioldgicos

Atribuible a las
participaciones sin
control

Atribuible a los
propietarios

Patrimonio

Afade la NIIF/PYMES que cuando sea relevante para comprender la situacion
financiera de la entidad, ésta presentara partidas adicionales, encabezamientos y

subtotales.
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Tabla N. 89 BALANCE GENERAL CON FINANCIAMIENTO

PRE
CONCEPTO REFERENCIA | OPERACIONAL | 2012 2013 2014 2015 | 2016
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos (1) Tabla N. 87 7.992,1| 82009 | 10.713,7 | 15.188,1|26.474,0 | 41.690,8
TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES 7.992,1| 8.200,9| 10.713,7 | 15.188,1|26.474,0 | 41.690,8
ACTIVOS NO CORRIENTES(2)
Muebles y enseres Tabla N. 46 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9
(-) depreciacion acumulada
muebles y enseres Tabla N. 73 92,0 183,9 275,9 367,9 459,9
Maquinaria y equipos Tabla N. 44 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0
(-) depreciaciéon acumulada
M. y Equipo Tabla N. 75 691,2 | 1.382,4| 2.073,6| 27648 3.456,0
Equipos de Computacion Tabla N. 47 11250| 1.1250| 1.1250| 1.1250]| 1.1250| 1.125,0
(-) depreciacion acumulada
E. Computo Tabla N. 74 251,2 502,5 753,7
SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9
(-) depreciacién acumulada
total 00| 1.0344| 20688| 3.103,2| 2.761,4| 3.544,6
TOTAL ACTIVOS FIIOS 9.826,9| 8.792,4| 7.758,0| 6.723,6| 7.065,4| 6.282,3
ACTIVO DIFERIDO NETO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
OTROS ACTIVOS 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TOTAL DE ACTIVOS 17.819,0 | 16.993,3 | 18.471,8 | 21.911,7|33.539,4 | 47.973,0
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bancarias 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Porcién corriente deuda (6) | 1eelaN-72 00| 45877 49882| 5.4241
Cuentas y documentos por
pagar a proveedores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Gastos acumulados por
pagar (utilidades e
impuestos) 0,0
TOTAL DE PASIVOS
CORRIENTES 00| 4587,7| 49882| 5.4241 0,0
Préstamo por pagar L/P (3) | 12PlaN-72 15.000,0 | 10.412,3| 5.424,1
PASIVO NO CORRIENTE 15.000,0 | 10.412,3| 5.424,1 0,0 0,0 0,0
TOTAL DE PASIVOS 15.000,0 | 10.4123| 5.424.1 0,0 0,0 0,0
PATRIMONIO
Capital Social pagado Tabla N. 67 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0
Reserva Legal Tabla N. 85 00| 1881 511,4| 9546| 1.536,0| 2.257,7
Futuras capitalizaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Utilidad (pérdida) retenida 0,0 00| 3.573,9| 9.717,3|18.138,1|29.184,4
Utilidad (pérdida) neta Tabla N. 85 00| 35739| 6.1434| 8420,8]11.0463|13.711,9
TOTAL DE PATRIMONIO 2.819,0| 6.581,0| 13.047,7 | 21.911,7 | 33.539,4 | 47.973,0
TOTAL DE PASIVO Y
PATRIMONIO 17.819,0 | 16.993,3 | 18.471,8 | 21.911,7 |33.539,4 | 47.973,0

Elaborado por: EI Autor
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Tabla N. 90 BALANCE GENERAL SIN FINANCIAMIENTO

PRE
CONCEPTO REFERENCIA | OPERACIONAL | 2012 2013 2014 2015 2016

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos Tabla N. 88 -7.007,9| -1.509,9| 6.434,1| 16.494,0| 27.779,8 | 42.996,7
TOTAL ACTIVOS

CORRIENTES -7.007,9| -1.509,9| 6.434,1| 16.494,0| 27.779,8 | 42.996,7

ACTIVOS NO CORRIENTES

Muebles y enseres Tabla N. 46 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9| 1.021,9

(-) depreciacion acumulada

muebles y enseres Tabla N. 73 92,0 183,9 275,9 367,9 459,9

Maquinaria y equipos Tabla N. 44 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0| 7.680,0

(-) depreciaciéon acumulada

M. y Equipo Tabla N. 75 691,2| 1.382,4| 2.073,6| 2.764,8| 3.456,0

Equipos de Computacion Tabla N. 47 1.1250| 1.1250| 1.1250| 1.1250| 1.1250| 1.125,0

(-) depreciacion acumulada

E. Computo Tabla N. 74 251,2 502,5 753,7

SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9| 9.826,9

(-) depreciacién acumulada

total 00| 1.034,4| 2.0688| 3.1032| 2.761,4| 3.544,6
TOTAL ACTIVOS FIJOS 9.826,9| 8.792,4| 7.758,0| 6.723,6| 7.0654| 6.282,3

ACTIVO DIFERIDO NETO 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

OTROS ACTIVOS 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TOTAL DE ACTIVOS 2.819,0| 7.282,6 | 14.192,1 | 23.217,6 | 34.845,3 | 49.278,9

PASIVO CORRIENTE

Obligaciones bancarias 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Porcién corriente deuda de

Largo Plazo 0,0

Cuentas y documentos por

pagar a proveedores 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Gastos acumulados por

pagar (utilidades e

impuestos) 0,0

TOTAL DE PASIVOS

CORRIENTES 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Préstamo por pagar L/P 0,0

PASIVO NO CORRIENTE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TOTAL DE PASIVOS 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

PATRIMONIO

Capital Social pagado Tabla N. 67 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0| 2.819,0

Reserva Legal Tabla N. 86 00| 2232| 5687| 1.0199| 1.601,3| 2.323,0

Futuras capitalizaciones 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Utilidad (pérdida) retenida 0,0 0,0| 4.240,4| 10.804,5| 19.378,7 | 30.425,0

Utilidad (pérdida) neta Tabla N. 86 00| 4.2404| 65640| 85742 11.0463| 13.711,9
TOTAL DE PATRIMONIO 2.819,0 | 7.282,6 | 14.192,1 | 23.217,6 | 34.845,3 | 49.278,9

TOTAL DE PASIVO Y

PATRIMONIO 2.819,0| 7.282,6|14.192,1 | 23.217,6 | 34.845,3 | 49.278,9

Elaborado por: EI Autor
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Tabla N. 91 ANALISIS COMPARATIVOS DE LOS ESTADOS
FINANCIEROS

CON FINANCIAMIENTO

SIN FINANCIAMIENTO

ESTADOS FLUJO DE BALANCE ESTADOS FLUJO DE BALANCE
ANO RESULTADOS CAJA GENERAL RESULTADOS CAJA GENERAL
Menor Mayor saldo Mayor
2012 rentabilidad final de caja | patrimonio
Mayor
Menor Saldo final Mayor
2013 rentabilidad de caja patrimonio
Mayor
Menor Saldo final Mayor
2014 rentabilidad de caja patrimonio
Mayor
Igual Saldo final Mayor
2015 rentabilidad de caja patrimonio
mayor
Igual Saldo final Mayor
2016 rentabilidad de caja patrimonio

Elaborado por: El Autor

Conclusion: Como podemos observar en el anélisis comparativo, indudablemente la

empresa tendria mayor rentabilidad sino realizaria un crédito bancario para poner en

marcha sus actividades, ya que no se pagan los interés por dicho financiamiento.

Pero a su vez esto hace que el proyecto tenga mayor responsabilidad tributaria, es

decir al no tener un préstamo bancario tendremos un incremento en el pago al

impuesto a la renta.
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Tabla N. 92 NOTAS ACLARATORIAS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Descripcion del negocio

SEMILLITAS CIA. LTDA. Es una empresa en el canton de Cayambe dedicada al

servicio de entrenamiento de futbol de nifios y jovenes.

Bases de presentacion

La compaiiia iniciara sus funciones en enero del 2012, con registro contables en
ddlares y de acuerdo a las NIIF'S PYMES.

La politicas de contabilidad que seguird la Compafiia estan de acuerdo con las
NIIF'S PYMES, las cuales requieren que se efectle ciertas estimaciones y se
utilicen ciertos supuestos. Las estimaciones mas significativas en relacién con los

estados financieros adjuntos se refieran a la depreciacidn, planta y equipos.

Efectivo y equivalentes

de efectivo (1)

Para propdsito del estado de flujo de efectivo, realizados por la administracidn de
la Compafiia, se ha considerado como efectivo todos sus valores en bancos y

cuentas de efectivo.

Activo no corriente (2)

La propiedad, planta y equipos se encuentran registrados a su costo de
adquisicidn. Se deprecian de acuerdo con el método de linea recta tomando
como base la vida util estimada de los activos relacionados, considerando los

porcentajes maximos establecidos por la ley.

Préstamo (3)

El préstamo se lo realizara en el Banco del Pichincha por un monto de $15.000 a
pagarse en 36 meses con un interés de 8,37%, se pagara la cuota de $472,81 por

36 meses.

Ingresos (4)

Los ingresos son provenientes de la actividad econdmica los cuales reflejan el

valor de las ventas del servicio durante cada afo.

Utilidad del ejercicio (5)

En el aflo 2012 se inicia las funciones de la empresa, donde el proyecto asumird
muchos riesgos como adaptacion al mercado, regulaciones por parte de los entes
de control, entre otros que generan sustancial reduccion de los ingresos
provenientes de la actividad econémica sin embargo se debe preocuparar
mantener un margen de utilidad que mantenga a la compafia con una perspectiva
de crecimiento y obtener recursos para el siguiente afio, la utilidad del primer afio

se ha proyectado en $3.573,9.

Porcion corriente

deuda(6)

La porcién corriente de la deuda se encuentra remarcada en el balance general, en
razén que no estad siendo tomada en la suma para el total del pasivo, ya que al
final del periodo 2012 ya se paga el porcentaje de la deuda con un valor de

$4587,70.

Elaborado por: EI Autor

158




CAPITULO V

EVALUACION‘FINANCIERA
‘

o
[

TIR

—
5. EVALUACION FINANCIERA

“El concepto de evaluacion esta relacionado con la capacidad de cuantificar, medir y
sefialar el mérito de un proyecto frente a otras posibilidades consideradas viables,
apreciando sus diferencias a través de calculos, que inducen a enfrentar o no el riesgo
propio de invertir en empresas, negocios 0 actividades econémicas en general.
(Costales)

5.1. DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO

“Cuando se hacen calculos de pasar en forma equivalente, dinero del presente al
futuro se utiliza una tasa de interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se
quiere pasar cantidades futuras al presente, se usa una tasa de descuento, llamada asi
porgue descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en el presente, y a

los flujos traidos al tiempo cero se les llama flujos descontados”. (Baca)
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Para calcular el Valor Presente Neto se debe determinar una tasa de descuento,

llamada también costo de capital o TMAR.

Tabla N° 93 TASA DE DESCUENTO CON FINANCIAMIENTO

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO ( TMAR)
TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+ PREMIO DE

INVERSIONISTA= RIESGO
INVERSIONISTA= 9% +11%+8% (REFERENCIA DE TASA PASIVA BANCOS)
INVERSIONISTA= 28%

APORTE DE
ACCIONISTAS/EMPRESARIOS 16%| 28,0% 4,5%
CREDITO 84% 8,0% 6,7%

11,2%

Elaborado por: EIl Autor

La tasa minima de descuento estimada es de 12,5%, la cual se calcula tomando en
cuenta la tasa de inflacion 9%, una tasa promedio de riesgo 11%, una tasa promedio

de premio pais de 8%, y a su vez una tasa de financiamiento de 8 %.

Tabla N° 94 TASA DE DESCUENTO SIN FINANCIAMIENTO

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO ( TMAR)
TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+ PREMIO DE

INVERSIONISTA= RIESGO
INVERSIONISTA= 9% +11%+8% (REFERENCIA DE TASA PASIVA BANCOS)
INVERSIONISTA= 28%

APORTE DE
ACCIONISTAS/EMPRESARIOS 100% | 28,0% 28%
CREDITO 0% 0% 0%

28%

Elaborado por: El Autor
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La tasa minima de descuento estimada es de 28%, la cual se calcula tomando en
cuenta la tasa de inflacion 9%, una tasa promedio de riesgo 11%, una tasa promedio

de premio pais de 8%,.

5.2. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Una vez que se llegé a determinar la inversion inicial neta y las entradas netas del
efectivo o flujo de fondos, se esta en la posibilidad de evaluar los atractivos de las

diversas alternativas de inversion. (Lara)

La decision de seleccionar una inversion se la puede realizar mediante la aplicacion
de los diversos métodos de evaluacion, los cuales se los puede agrupar en dos

secciones:

v" Métodos estaticos o convencionales

v' Métodos dindmicos o de descuento.

Meétodos estaticos o convencionales

Estos métodos adolecen todos de un mismo defecto: no tienen en cuenta el tiempo.
Es decir, no tienen en cuenta en los calculos, el momento en que se produce la salida

o la entrada de dinero, por lo tanto, se encuentra una diferencia de valor

Métodos dinamicos o de descuento

Son técnicas que toman en cuenta de manera explicita el valor del dinero en el
tiempo y por lo tanto comparan valores homogéneos al someter a los flujos netos de
caja a un proceso de descuento que sitlan a todos estos flujos en el mismo punto de

origen de la inversion inicial, permitiendo una correcta evaluacion de los proyectos”.

5.2.1 Criterios de Evaluacion

Los métodos que se aplican para evaluar un proyecto, responde a una necesidad

técnica —analitica para asegurar que las inversiones que van a efectuar, tengan la
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solidez necesaria, con la finalidad de que los beneficios esperados sean

significativamente mayores que los costos.
5.3. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

“La técnica del Valor Presente Neto es la que se utiliza con mayor frecuencia para
tomar decisiones de invertir, se tiene que comparar valores monetarios en el tiempo,
es decir, se requiere medir cambios entre gastos e ingresos actuales. Un proyecto
debe aceptarse si su VAN es superior a cero. La formulacién matematica de este

criterio es:

FC, FC, FC

n

VAN =—], + Tt et -
@+i”  @+i) @+i"

Donde:
FC: Flujo de caja en el periodo t.
i: Tasa de Descuento.

lo: Inversion Inicial en el momento cero de la evaluacion

Segun el resultado obtenido se pueden sacar las conclusiones pertinentes tomando en

cuentas que:

Si VAN > 0, el proyecto es viable.

Si VAN = 0, el proyecto no se acepta, es mejor escoger otras alternativas de

inversion, ya que esa no genera beneficio alguno.

* Si VAN < 0, el proyecto no es viable, ya que las otras alternativas de

inversion arrojan mayor beneficio.
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Tabla N. 95 CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) CON
FINANCIAMIENTO

VAN=

VAN=

VAN=

VAN=

VAN=

-17.819,0

-17.819,0

-17.819,0

-17.819,0

51.099,6

2012 2013 2014 2015 2016
8200,9 10713,7 15188,1 26474,0 41690,8
(1+0,112)*  (1+0,112)*>  (1+0,112)° (1+0,112)* (1+0,112)°
8200,9 10713,7 15188,1 26474,0 41690,8

1,112 1,236544  1,37503693  1,52904106  1,70029366
7.374,9 8.664,3 11.045,6 17.314,1 24.519,7
68.918,6

Elaborado por: EIl Autor

ANALISIS: ElI VAN obtenido es mayor a cero, lo que da como conclusién que el

presente proyecto es aceptable, y generara el beneficio de $ 51.099,6 luego de

recupera la inversion.

FINANCIAMIENTO

Tabla N. 96 CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) SIN

VAN=

VAN=

VAN=

VAN=

VAN=

-17.819,0

-17.819,0

-17.819,0

-17.819,0

17.528,0

2012 2013 2014 2015 2016
-1509,9 6434,1 16494,0 27779,8 42996,7
(1+0,28)"  (1+0,28)>  (1+0,28)° (1+0,28)* (1+0,28)°
-1509,9 6434,1 16494,0 27779,8 42996,7

1,028 1,056784  2,097152 2,68435456  3,43597384
-1.468,7  6.088,3 7.864,9 10.348,8 12.513,7
35.347,0

Elaborado por: El Autor
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ANALISIS: ElI VAN obtenido es mayor a cero, lo que da como conclusion que el

presente proyecto es aceptable, y generara el beneficio deseado de $ 17.528,0.
5.4. TASA INTERNA DE RETORNO
La tasa Interna de Retorno (TIR) evalta el proyecto en funcién de una Unica tasa de

por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente

iguales a los desembolsos expresados en moneda actual.

,':, j\.."
TIR = tm + (tM — rm{ TI 1 f{n }
VANtm —VANIM |
" BN
2 1=0
=1 (l + ?‘)

Donde:
r: Tasa Interna de Retorno
BN: Beneficio Neto

lo: Inversion Inicial

Mediante la Tasa Interna de Retorno TIR, se evalla el proyecto en funcién de una
Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los egresos de dinero.

Donde:

v Si TIR > TMAR EI proyecto se acepta ya que el proyecto da una

rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida.

v" Si TIR = TMAR EI proyecto es indiferente ya que el proyecto no genera ni

ganancias ni perdidas.
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v Si TIR < TMAR EI proyecto no se acepta ya que el proyecto da una

rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida

Tabla N. 97 TASA INTERNA DE RETORNO CON FINANCIAMIENTO

FACTOR DE VAN FACTOR DE VAN
AROS FNC ACT. MENOR ACT. MAYOR
20% 70%
0 -17819,0 -17819,0 -17819,0
2012 8200,9| 0,833333 6834,1|  0,588235 4824,0
2013 10713,7|  0,694444 7440,1|  0,346021 3707,2
2014 15188,1|  0,578704 8789,4  0,203542 3091,4
2015 26474,0|  0,482253 12767,2|  0,119730 3169,7
2016 41690,8|  0,401878 16754,6|  0,070430 2936,3
70% 34766,3 -90,3
TIR EN EXCEL
34766,3
TIR= 20+(70-20) '
34766,3 90,3
TIR= 20 34766,3
34856,7
TIR= 70 0,997408241
TIR= 70 %

Elaborado por: El Autor

ANALISIS: La TIR que se obtuvo es de 70% reemplazando este indicador en la

férmula del VAN dio como resultado cero, lo que se tiene como conclusion que el

proyecto es aceptable, teniendo un alto porcentaje de rentabilidad.
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Tabla N. 98 TASA INTERNA DE RETORNO SIN FINANCIAMIENTO

FACTOR DE VAN FACTOR DE VAN
ANOS FNC ACT. MENOR ACT. MAYOR
20% 51%
0 -17819,0 -17819,0 -17819,0
2012 1509,9|  0,833333 12582 0,662252 -999,9
2013 6434,1|  0,694444 4468,1|  0,438577 2821,8
2014 16494,0|  0,578704 95451|  0,290449 4790,7
2015 27779,8|  0,482253 13396,9|  0,192350 5343,5
2016 4299,7|  0,401878 17279,4|  0,127384 5477,1
50% 25612,3 385,9
TIR= 20+(51-20) 256123
25612,3 3859
TIR= 51 25612,3
25998,2
TIR= 51 0,99
TIR= 50 %

Elaborado por: EI Autor

Al calcular la TIR sin financiamiento, ha sido posible encontrar que la rentabilidad
de la empresa alcanza un 50,00% anual, un porcentaje aceptable en relacion a la
inversion realizada. En consecuencia se determina que el proyecto también es
rentable sin financiamiento y atractivo para el inversionista ya que el porcentaje de la

TIR es mayor a la tasa de oportunidad del mercado, por tanto debe ejecutarse.

5.5. RELACION BENEFICIO / COSTO

La relacion Beneficio/costo esta dada por la relacién de los Ingresos y los Egresos
calculados. El analisis de la relacion B/C, toma valores mayores, menores o iguales a
1.

IngresosActualizados

CBCE=

EgresosActializados + Inversionhcial
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El andlisis de la relacién B/C, toma valores mayores, menores o iguales a 1, lo que
implica que:

« B/C > 1 implica que los ingresos son mayores que los egresos, entonces el
proyecto es aconsejable.

» B/C = 1 implica que los ingresos son iguales que los egresos, entonces el
proyecto es indiferente.

« B/C < 1 implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el

proyecto no es aconsejable.
Al aplicar la relacion Beneficio/Costo, es importante determinar las cantidades que
constituyen los Flujos Actualizados a una tasa de descuento y qué cantidades

constituyen la Inversion Inicial.

Tabla N. 99 RELACION BENEFICIO COSTO CON FINANCIAMIENTO

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION DE INGRESOS
FACTOR FACTOR
ANOS| costo | DEACT. COSTO INGRESO | DEACT. INGRESO

TOTAL 11,2% | ACTUALIZADO| TOTAL 11,2% | ACTUALIZADO

2012| 49917/ 0,899281 44889 58420 | 0,899281 52536
2013| 54665 | 0,808706 44208| 65710 0,808706 53140
2014| 59087| 0,727253 42972 73843 | 0,727253 53703
2015| 64133 0,654005 41943| 82916 0,654005 54227
2016| 69905 | 0,588134 41113| 93031/ 0,588134 54715
215125 268320

RELACION BENEFICIO INGRESO ACTUALIZADO

COSTO= COSTO ACTUALIZADO
RELACION BENEFICIO 268320

COSTO= 215125
RELACION BENEFICIO 135

COSTO= ’

Elaborado por: El autor

ANALISIS: Con el resultado obtenido de 1,25 siendo este mayor que uno, nos da
como conclusion que por cada dolar invertido se obtendra un beneficio adicional de

$0,25 centavos de dolar.
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Tabla N. 100 RELACION BENEFICIO COSTO SIN FINANCIAMIENTO

ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION DE INGRESOS
FACTOR DE FACTOR
ANOS | costo ACT. COSTO INGRESO | DEACT. |  |NGRESO
TOTAL 28,0% ACTUALIZADO| TOTAL 28,0% |ACTUALIZADO
2012| 49917| 0,781250 38998 58420 0,781250 45641
2013| 54665| 0,610352 33365 65710 | 0,610352 40106
2014| 59087| 0,476837 28175 73843 0,476837 35211
2015| 64133| 0,372529 23891 82916 | 0,372529 30888
2016| 69905| 0,291038 20345 93031 0,291038 27076
144774 178922
RELACION BENEFICIO COSTO= INGRESO ACTUALIZADO
COSTO ACTUALIZADO
RELACION BENEFICIO COSTO= 178922
144774
RELACION BENEFICIO COSTO= 1,24

Elaborado por: El autor

ANALISIS: Siendo 1,24 mayor que uno, nos da como conclusion que por cada dolar

invertido se obtendra un beneficio adicional de $ 0,24 centavos de délar.

5.6. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacion es el tiempo que se tarda en recuperar la inversion inicial

de un proyecto basandose en los flujos descontados que concibe en cada uno de los

periodos de su vida util.

Este periodo de recuperacion del capital, se lo define como el espacio de tiempo

necesario para que el flujo de recibos en efectivo, producidos por una inversién

iguale al desembolso de efectivo originalmente requerido para la misma inversion.
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Tabla N. 101 PERIODO DE RECUPERACION CON FINANCIAMIENTO

FLUJO
ANOS |INVERSION |NETO
17818,97
2012 8200,9
2013 10713,7
2014 15188,1
2015 26474,0
2016 41690,8
TOTAL 102267,4

FLUJO NETO-INVERSION
FLUJO NETO(ULTIMO ANO)

PERIODO DE RECUPERACION=

102267,4-17818,97

PERIODO DE RECUPERACION=

41690,8
PERIODO DE RECUPERACION= 84448,48
41690,8
PERIODO DE RECUPERACION= 2,03 ANOS
0,03 X 12 0,36 MESES
0,36X 30 10,80 DIAS

Elaborado por: El autor

ANALISIS: La inversion del proyecto puede ser recuperara en 2 afios 0,36 mes y 10

dias.
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Tabla N. 102 PERIODO DE RECUPERACION SIN FINANCIAMIENTO

FLUJO
ANOS INVERSION | NETO
17818,97
2012 -1509,9
2013 6434,1
2014 16494,0
2015 27779,8
2016 42996,7
TOTAL 92194,7

FLUJO NETO-INVERSION

PERIODO DE RECUPERACION= N
FLUJO NETO(ULTIMO ANO)

PERIODO DE RECUPERACION= 92194,7-17818,97

42996,7
PERIODO DE RECUPERACION= 7442397956,,771
PERIODO DE RECUPERACION= 1,73 ANOS
0,73 X 12 8,76 MESES
0,76 X 30 22,80 DIAS

Elaborado por: El autor

ANALISIS: la inversion sera recuperara en 1 afios 8 meses y 22 dias.

5.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad ayuda a determinar cuales seran los efectos que tendréa una

variacion positiva o negativa en los ingresos y en los costos.
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Tabla N. 103 ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON EL INCREMENTO DEL 4% EN LOS COSTOS

COSTO COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
TOTAL INCREMENTADO | ORIGINAL FACTOR VALOR FACTOR VALOR
ANOS ORIGINAL FLUJO NETO ACT. ACTUAL ACT. ACTUAL
4% 19% 51%
-17818,97 -17818,97 -17818,97
2012 49917 51914 58420 6506| 0,840336 5467,50| 0,662252 4308,82
2013 54665 56851 65710 8858| 0,706165 6255,34| 0,438577 3885,00
2014 59087 61451 73843 12392 0,593416 7353,81| 0,290449 3599,34
2015 64133 66698 82916 16217|  0,498669 8087,10| 0,192350 3119,41
2016 69905 72701 93031 20330| 0,419049 8519,30| 0,127384 2589,73
17864,08 -316,67
50%
NUEVOTIR=  19+(50-19) 17864,08
29337,67+2754,83
NUEVO TIR= 17864,08
18180,75
NUEVO TIR= 51 0,982582012
NUEVO TIR= 50 %
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PASO 1 DIFERENCIA DE TIR

DIFERENCIA DE TIR= TIR PROYECTO- TIR NUEVO
DIFERENCIA DE TIR=  70%-50%

DIFERENCIA DE TIR= 20%

PASO 2 PORCENTAJE DE VARIACION
% VARIACION=  (DIF.TIR/TIR DEL PROYECTO)*100
9% VARIACION=  (20%/70%)*100

% VARIACION= 29%

SENSIBILIDAD
SENSIBILIDAD= % VARIACION/NUEVO TIR
SENSIBILIDAD=  (29%/50%)
SENSIBILIDAD= 0,58 < 1

ANALISIS: El proyecto NO es sensible a un incremento de la inflacion anual del

4% en sus costos para la proyeccién de los 5 afios
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Tabla N. 104 ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON DISMINUCION DEL 4% EN LOS INGRESOS

COSTO |\ oceo NGRESO ACTUALIZACION
TOTAL ORIGINAL DISMINUIDO | FLUJO FACTOR VALOR FACTOR VALOR
ARNOS ORIGINAL NETO ACT. ACTUAL ACT. ACTUAL
4% 29% 48%
-17818,97 -17818,97 -17818,97
2012 49917 58420 56083 6166| 0,775194 4780,00| 0,675676 4166,35
2013 54665 65710 63081 8416| 0,600925 5057,63| 0,456538 3842,40
2014 59087 73843 70890 11802| 0,465834 5497,82| 0,308471 3640,61
2015 64133 82916 79599 15466 | 0,361111 5584,97| 0,208427 3223,54
2016 69905 93031 89310 19405| 0,279931 5432,07| 0,140829 2732,78
47% 8533,52 -213,28
NUEVOTIR=  29+(48-29) 8533,52
65,85+212,18
NUEVO TIR= 8533,52
8746,80
NUEVO TIR= 48 0,975616236
NUEVO TIR= 47 %
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PASO 1 DIFERENCIA DE TIR

DIFERENCIA DE TIR= TIR PROYECTO- TIR NUEVO
DIFERENCIA DE TIR= 70%-47%

DIFERENCIA DE TIR= 23%

PASO 2 PORCENTAJE DE VARIACION
% VARIACION=  (DIF.TIR/TIR DEL PROYECTO)*100
9% VARIACION=  (23%/70%)*100

% VARIACION= 32,86%

SENSIBILIDAD
SENSIBILIDAD= % VARIACION/NUEVO TIR
SENSIBILIDAD=  (32,86%/47%)
SENSIBILIDAD= 05067 < 1

ANALISIS: El proyecto NO es sensible a una disminucion de la inflacién anual del

4% en sus ingresos para la proyeccion de los 5 afios.

5.8. RAZONES FINANCIERAS

El andlisis de las tasas o razones financieras es el método que no toma en cuenta el
valor del dinero a través del tiempo. Esto es valido, ya que los datos que toma para su
andlisis provienen de la hoja de balance general. Esta hoja contiene informacion de la
empresa en un punto en el tiempo, usualmente el fin de afio o fin de un periodo

contable, a diferencia de los métodos VPN y TIR, cuyos datos base estan tomados
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del estado de resultados que contiene informacion sobre flujos de efectivo

concentrados al finalizar el periodo®.

Las razones financieras que analizaremos en nuestro proyecto son:

5.8.1 Razones de Liquidez

Miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones (pagos) a corto
plazo.

» Razon Corriente (referencia Tabla N. 89)

i ) activo total
Razén corriente = ————
pasivo total

16.993,30

Razon corriente = m

Razén corriente = 1,63

Este valor nos indica que el activo corriente de la empresa cubre $1,63 los pasivos
corrientes durante el primer afio de vida del proyecto, ademas que el activo corriente

representa el 163,00% del pasivo corriente.

5.8.2 Tasas de Apalancamiento

Miden el grado en que la empresa se ha financiado por medio de la deuda.

» Razdn de Endeudamiento (referencia Tabla N. 89)

. _ pasivo total
Razon de endeudamiento = ——
activo total

10.412,30
16.993,30

Razoén de endeudamiento = 0.6127 = 61,27 %

Razén de endeudamiento =

Y BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 42 Edicidon, México D.F., p. 224
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Los acreedores poseen un 61,27% de los activos totales de la empresa, el porcentaje
restante constituye propiedad de la empresa. Esto corresponde al primer afio de vida

del proyecto.
» Apalancamiento (referencia Tabla N. 89)

pasivo total

Apalancamiento = _ _
patrimonio total
Apal ento — 10.412,30
palancamiento = 658100

Apalancamiento = 1,5821

Este raz6n nos indica en qué punto los socios estan para cubrir las deudas, mientras
menos de este indicador es mejor, por tal motivo podemos decir de lo tenemos en el

patrimonio el 158,21% son para cubrir obligaciones.
5.8.3 Tasas de Rentabilidad

La rentabilidad es el resultado neto de un gran numero de politicas y decisiones. En
realidad, las tasas de este tipo revelan que tan efectivamente se administra la
empresa. Para nuestro proyecto este indice lo calculamos a partir del 3er. afio, en el

cual comienzan nuestras exportaciones.

» Rendimiento sobre los activos (referencia Tablas N. 85 y 89)

utilidad neta

Rendimiento sobre los activos = -
activos totales

3.573,90
16.993,30

Rendimiento sobre los activos = 0,2103 = 21,03 %

Rendimiento sobre los activos =

Este indice nos indica que el 21,03% representa la utilidad con relacion a los activos

totales.
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» Margen de utilidad neta (referencia Tabla N. 85)

. utilidad neta
Margen de utilidad neta = ——
ventas

3.573,90

Margen de utilidad neta = 58.420.00

Margen de utilidad neta = 0,0611 = 6,11 %
Este indice nos indica que por cada délar de ventas 0,06 ctvs. es para los socios.

» Rentabilidad sobre el patrimonio (referencia Tablas N. 85 y 89)

. ) ] utilidad neta
Rentabilidad sobre el patrimonio = —————
patrimonio

3.573,90

Rentabilidad sobre el patrimonio = 6.581,00

Rentabilidad sobre el patrimonio = 0,5430 = 54,30 %
El porcentaje que la empresa ha ganado sobre el capital invertido es del 54,30 %.
5.8.4 DUPONT

El sistema Dupont actia como una técnica de investigacion dirigida a localizar las
areas responsables del desempefio financiero de la empresa; el sistema de analisis
Dupont es el sistema empleado por la administracion como un marco de referencia
para la comparacion de los estados financieros y para determinar la condicion

financiera de la compafiia.

El sistema Dupont relne, en principio, el margen neto de utilidades, que mide la
rentabilidad de la empresa en relacion con las ventas, y la rotacion de activos totales,
que indica cuan eficientemente se ha dispuesto de los activos para la generacion de

ventas.
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Se calcula asi:

utilidad neta ventas activo total

Dupont = , —— = ROE
ventas activo total patrimonio total
- X J
ROA
- /
v
ROE

357390 58.420,00 16.993,30
58.420,00 " 16.993.30 - 6.581,00

Dupont =

Dupont = 0,0611x3,4378x2,5821 = 0,54

Los 2 primeros términos de la formula nos dicen que la compafiia gano casi 6% sobre
las ventas y que el activo total se vendio 3,43 veces; y finalmente el Dupont es de
0,54.

5.9. IMPACTO DEL PROYECTO
Definicion

Efecto que produce una determinada accién humana en diferentes campos de la

sociedad.
Objetivo
Determinar la influencia de la ejecucion del proyecto en las siguientes areas:

v" Econdémica
v Social

v’ Tributaria
v' Ambiental.

Importancia

Nos permite ejecutar una evaluacion de como nuestro proyecto interviene dentro de

la sociedad.
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5.9.1 Impacto Economico

Contribuimos con el desarrollo de la economia local, abriendo nuevas fuentes de
trabajo y mejorando la situacién monetaria de cada uno de nuestros colaboradores,
produciendo un incremento en la competitividad que nos permitird un mejor

posicionamiento.

“El mundo del fatbol esta conformado por la quinta mayor poblacion del planeta,
240 millones de jugadores en los 1,5 millones de equipos afiliados a la FIFA. Sus
sorprendentes numeros, lo convierten en la economia nimero 17 del mundo con un

PIB de 500 mil millones de ddlares, es 14 veces el PBI del Ecuador ”’*

5.9.2 Impacto Social

Inclusion generalizada de las personas en los beneficios de la préctica del futbol
infanto-juvenil, aportando con el mejoramiento de la calidad de vida lo que generara

una mayor identidad a la sociedad.

Ademas, el fatbol sociabiliza a los nifios, les inculca el trabajo en equipo, el valor del
compafierismo y la generosidad. Algunos psicélogos afirman que el futbol es una
buena herramienta para alejar a los mas jovenes de las tentaciones de las drogas, la

violencia, y el alcohol.
5.9.3 Impacto Tributario
El proyecto genera 2 obligaciones tributarias significativas:

a) Impuesto al Valor Agregado IVA

b) Impuesto a la Renta IR

En el caso de pago a profesores que facturen se les retiene el 8% de Impuesto a la
Renta y el 100% en Impuesto al Valor Agregado segun la ley tributaria del SRI.

18 .
www.bce.fin.ec
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En el pago de las mensualidades y matriculas anuales de los alumnos nuestro servicio

grava tarifa 12% del Impuesto al Valor Agregado.

5.9.4 Impacto Ambiental

v Laacademia de fatbol Semillitas genera un minimo impacto ambiental ya que

para su funcionamiento se utilizara una cancha de césped natural.

v Reduccidn de los requerimientos de transporte, debido a que la academia se

encuentra localizada en un lugar estratégico.

v Creacion de nuevos esquemas de desarrollo sostenible.

180



CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Una vez terminado el desarrollo del proyecto se concluye que el mismo es factible y
rentable de acuerdo a las siguientes conclusiones generales y especificas de cada
capitulo.

A. Estudio de Mercado

Al. Conclusién General

Una vez determinada la oferta y demanda en el estudio de mercado se puede
establecer que existe una demanda insatisfecha por cubrir, generando

importantes expectativa para el presente proyecto.

A2. Conclusiones Especificas

A2.1 El servicio de entrenamiento de fatbol para nifios y jovenes ha
tenido poco desarrollo en la cuidad de Cayambe, por lo que es
importante, incrementar una academia que cuente con una
metodologia y planificacion adecuada para el proceso ensefianza-

aprendizaje.

A2.2 Considerando que el futbol es un deporte novedoso y analizando
cada uno de se puede observar la acogida de la sociedad cayambefia

hacia el servicio de entrenamiento de fitbol.

A2.3 Se puede observar en referencias historias que Cayambe no
cuenta con una academia de fatbol realmente consolida que satisfaga

las necesidades de padres y deportistas.
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A2.4 Para el desarrollo de las estrategias se ha utilizado herramientas
como el marketing mix, destacando el servicio de forma participativa

hacia el cliente.

B. Estudio Técnico

B1. Conclusion General

Se ha podido determinar que los requerimientos tanto materiales, econdmicos
y humanos son accesibles para ponerlos en funcionamiento en el lugar

determinado.

B2. Conclusiones Especificas

B2.1 En funcidn a los requerimientos del mercado la Academia tendra
una capacidad instalada del 10% de la demanda insatisfecha. Este
valor se lo establecio en funcién de los objetivos de crecimiento, la
disponibilidad de infraestructura y equipo descrito en el estudio

técnico.

B2.2 El sector donde puede funcionar la Academia es un sitio
privilegiado por la cercania a todos los sectores comerciales de la
cuidad y a su vez cuanta con todos los servicios basicos, lo cual

justifica la localizacion del proyecto.

B2.3 En cuanto a los aspectos tecnolégicos, maquinaria e

implementos deportivos son féciles de encontrar en el mercado local.
B2.4 Los procesos basicamente se encuentran disefiados para alcanzar

la satisfaccion del cliente en el menor tiempo posible y con los

Fecursos necesarios.
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C. La Empresay su Organizacion

C1. Conclusion General

Se ha establecido una estructura organizacional con el fin de constituir una
compafiia de Responsabilidad Limitada porque se trata de un negocio de tipo
familiar, buscando siempre cumplir las leyes y los permisos necesarios para

su buen financiamiento.

C2. Conclusiones Especificas

C2.1 Se ha estructurado una filosofia organizacional que permita un
desarrollo arménico hacia el futuro de la organizacién con principios

y valores solidos.

D. Estudio Financiero

D1. Conclusién General

Una vez desarrollado el estudio de financiero se ha determinado que la
inversion inicial de la empresa asciende a un valor de $ 17.818,97, la misma
que es accesible a los inversionistas ya que sera financiada en un 16% con

recursos propios y con el 86 % con crédito bancario.

D2. Conclusiones Especificas

D2.1 Dentro de los estados financieros se puede apreciar un flujo de
ingresos superior a los costos y gastos del proyecto lo que garantiza la

viabilidad del mismo.

D2.2 El Estado de Resultados proforma permite identificar de manera
clara la rentabilidad del proyecto generando una atractiva ganancia a

los inversionistas.
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E. Evaluacion Financiera

E1. Conclusion General

En la evaluacién financiera se verifica que el proyecto genera un rendimiento
superior al minimo exigido por los inversionistas lo cual demuestran la
viabilidad del proyecto garantizando la recuperacion de la inversion inicial y

obteniendo beneficios en un periodo de mediano plazo.

E2. Conclusiones Especificas

E2.1 Se obtuvo un VAN de $ 51.099,6 lo que quiere decir que si se
trae a valor actual los flujos de efectivo del proyecto considerando una
tasa de descuento del 11,20% permite validar el principio de este
indicador econémico el cual menciona que si es igual a cero no gano

ni pierdo.

E2.2 Otro indicador econémico que permite fortalecer la viabilidad
del proyecto es la TIR que en este caso es el 70% lo que quiere decir
que es el rendimiento anual de la inversién considerando los flujos de

efectivo calculados al valor actual.

E2.3 La relacién Beneficio-Costo encontrada en el proyecto es de
$1,25 que significa que por cada ddlar invertido en el proyecto se

tiene un beneficio de $0,25 lo que muestra una rentabilidad.
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6.2 RECOMENDACIONES

A. Estudio de Mercado

Al. Recomendacion General

Tomando en cuenta que existe una demanda insatisfecha atractiva es
importante que el proyecto capte la mayor cantidad de esta demanda
considerando su capacidad instalada. Se debe tomar en cuenta la posibilidad
de incrementar el tamafio de la academia ya que de esta manera se podra
ofrecer el servicio a un mayor nimero de alumnos, obteniendo un incremento

en los ingresos

A2. Recomendaciones Especificas

A2.1 Se recomienda una planificacion de difusién de los principales

beneficios de la préctica del futbol en nifios y jovenes.

A2.2 Utilizar medios de comunicacion que permitan dar a conocer la

metodologia y planificacion que tendra la academia.

A2.3 Investigar constantemente las tendencias del consumo, con el
objetivo de ofrecer un servicio que se adapte a los intereses y

necesidades del mercado.

A2.4 Fortalecer herramientas como el marketing mis enfocado
basicamente en el desarrollo dindmico y armonioso del servicio que

brinda la academia con la participacién del cliente

B. Estudio Técnico

B1. Recomendacion General
Se recomienda obtener los recursos en el minimo tiempo posible y al menor

costo, garantizando en funcionamiento adecuado del proyecto.
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B2. Recomendaciones Especificas

B2.1 Utilizar en lo posible el 100% de la capacidad instalada del proyecto

considerando toda la temporada anual.

B2.2 Aprovechar los recursos de la localizacion y al mismo tiempo

mantener un ambiente de cordialidad y armonia.
B2.3 Al contar con los implementos necesarios, se debe realizar trabajos

diferenciados, dando variantes a los alumnos para que de esta manera no

se haga una rutina monotona.

B2.4 Mejorar continuamente los procesos para optimizar tiempo y

recursos.

C. La Empresay su Organizacion

C1. Recomendacién General

Mantener y actualizar los permisos legales para el financiamiento adecuado

de la Academia.

C2. Recomendaciones Especificas

C2.1 Cumplir y difundir la filosofia corporativa en todos los

colaboradores de la organizacion.

D. Estudio Financiero

D1. Recomendaciéon General

Buscar las mejores alternativas crediticias en el sistema financiero nacional

para vialidad al proyecto.
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D2. Recomendaciones Especificas

D2.1 Utilizar en forma optima los ingresos y utilidades del proyecto en

inversiones que permitan dinamizar los ingresos obtenidos.
D2.2 Al tener una alta rentabilidad los inversionistas deberian la
considerar aumentar el tamafio de la empresa, esto hard que tenga
mayores ingresos anuales

E. Evaluacion Financiera

E1. Recomendacion General

Una vez evaluado el proyecto se recomienda ejecutarlo puesto que ha

demostrado una solides para los inversionistas.

E2. Recomendaciones Especificas

E2.1 Mantener o mejorar el rendimiento del proyecto en funcion del

desarrollo del mismo.

E2.2 Se recomienda reducir los costos que genera el proyecto para

mantener o mejorar la rentabilidad.

E2.3 evaluar anualmente el rendimiento del proyecto, lo que nos

permitiréd ver la rentabilidad del mismo durante su funcionamiento.
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ANEXO 1. FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS,
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE ING. COMERCIAL
PROYECTO DE GRADO

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad el recolectar informacion, que servira para el estudio
de la creacion de una Empresa Academia de Futbol en La Ciudad de Cayambe, Provincia de
Pichincha.

Por favor lea detenidamente las siguientes preguntas y responda de la manera mas clara y
precisa posible; si tiene alguna duda hagalo saber al encuestador:

NOMBRE:........cooiiintriee e EMAIL:........ooi,
EDAD: ..o FECHA: . ...,
SEXO: M...... F....... DOMICILIO:...................c..... TELEFONO:...................
1. ¢ De cuantos hijos esta conformado el nacleo familiar?

Uno ()

Dos () # DE HOMBRES................

Tres () # DE MUJERES..................

Cuatro ()
2. ¢ En qué edad se encuentran sus hijos?

De 1 a 4 afios

De 5 a 8 afos

De 9 a 12 aflos
De 13 a 17 afos

AN AN/
N— N N N

3. ¢Su hijo (s) practican algun tipo de deporte?

Si() No( )

4. ¢ Qué tipo de deporte practican?
Futbol ()
Ciclismo ()
Tae kwon do ()
Basquet ()
OBLaS. ettt e

6. ¢ Qué considera indispensable para que sus nifios practiquen el deporte favorito?
Canchas ()
Implementos ()
Instructores ()
Canchas, implementos, metodologia, instructores ()
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7. ¢ Con que frecuencia practican sus hijos su deporte favorito?

Diariamente ()

Semanalmente ()

Quincenalmente ()
8. ¢Con quién lo practican?

Amigos ()

Familiares ()

Otros ()

9. ¢ Le gustaria que sus hijos practiquen el deporte favorito bajo la direccion de
profesionales especializados?

Si() No ()

10. ¢ Conoce si existe una Academia de Futbol en la cuidad Cayambe?
Si() No (')
Donde.......cooviniiiiiii

11. ¢ Le gustaria que la Cuidad de Cayambe le ofrezca una Academia de Futbol con una
metodologia y planificacién adecuada para el aprendizaje de este deporte?
Si() No ()

Donde: 1Norte ()
Centro ()
Sur ()
12. ;Como desearia que sean las instalaciones?
Abiertas () Cerradas ()
13. ¢ Qué prefiere usted para la préctica del futbol?
Césped sintético () Césped natural ( )
14. ¢ Qué horario considera el mas adecuado para el aprendizaje deportivo?
De 14:30 PM a 17:30 PM ()
De 15:00 PM a 18:00 PM ()
De 15:30 PM a 18:30 PM ()
15. ¢Su ingreso mensual estan entre?
$200 - $500 ()
$500 - $700 ()
$700 — $1.000 ()
$1.000 en adelante ()

16. ¢ Cual es el rango que estaria dispuesto a cancelar por la matricula anual a la
Academia de Futbol?

De $35 a $45 ()
De $46 a $55 ()
De $56 en adelante ()

17. ¢ Qué cantidad mensual destinaria para la formacion deportiva?

De $25 a $35 ()
De $36 a $45 ()
De $46 en adelante ()
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18. ¢ Qué servicios adicionales deberia incorporar la academia de futbol?

Parte de salud: Asistencia médica ()
Seguro contra accidentes ()
Psicélogo deportivo ()
Deportologo ()
Parte deportiva: Camerinos ()
Almacén de implementos de futbol ()
Parte social: Bar — Restaurante ()
Parqueadero ()
Ambiente musical ()

Gracias por la atencidn brindada
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ANEXO 2.

(conTINUAGION) PROYECCION DE LA POBLACION ECUATORIANA POR AREA Y ANOS'CALENDARIO,

PERIODO 2001 - 2010

SEGUN PROVINCIAS Y CANTONES

194

. PROVINCIAS Y - AN0E00 dne ANO 2006 ~ ANO 2007 ;
- - Saaiy AREA AREA : AREA AREA " AREA AREA
CANTONES TOTAL )
S o i URBANA RURAL TOTAL URBANA RURAL TOMA URBANA RURAL
LOGRONO e 4.867 1.284 3.583 4.939 1.345 3.594 5.014 1.408 3.606
PABLO VI 1.310 677 633 1.329 709 620 1.349 742 607
TIWINTZA 5.519 1.081 4.438 . 5.600 1.132 4.468 5.685 1.185 4.500
NAPO 91.041 34.529 56.512 93.336 36.486 56.850 96.029 38.845 57.184
TENA 52.926 22.344 30.582 54.260 23.611 30.649 55.826 25.137 30.689
ARCHIDONA 21.341 5.637 15.704 21.879 5.956 15.923 22510 6.341 16.169
EL CHACO 7.055 4.022 3.033 7.233 4.249 2.984 7.442 4.524 2.918
‘QUIJOS 6.333 1.635 4.698 6.493 1.728 4.765 6.680 1.840 4.840
CARLOS JULIO AROSEMENA TOLA 3.386 891 2.495 3.471 942 2.529 3.571 1.003 2.568
. 71.565° 33.800 37.765 73.495 35.285 38.210 75.782 37.129 38.653
PASTAZA 52.721 30.708 22.013 54.143 32.057 22.086 55.828 33.732 22.096
MERA 9.369 841 8.528 9.622 878 8.744 9.921 | 924 8.997
SANTA CLARA 3.509 1.257 2.252 3.603 1.312 2.291 3.716 1.381 2.335
ARAJUNO 5.966 994 4.972 6.127 1.038 5.089 6.317 1.092 5.225
PICHINCHA 2.608.856 1.863.584 745.272 2.646.426 1.888.036 758.390 2.683.272 1.911.807 771.465
QUITO 2.007.353 1.519.964 487.389 2.036.260 1.639.907 496.353 2.064.611 1.559.295 505.316
CAYAMBE 78.716 34.643 44.073 79.850 35.098 44752 80.962 35.540 45.422
MEJIA 68.613 13.543 55.070 69.601 13.721 55.880 70.571 13.894 56.677
PEDRO MONCAYO 27.924 6.634 21.290 28.326 6.722 21.604 28721 6.805 21.916
~ RUMINAHUI 71.880 61.688 10.192 72.916 62.497 10.419 73.930 63.284 10.646
~ SANTO DOMINGO 313.148 217.046 96.102 317.658 219.894 97.764 322.080 222.663 | 99.417
~“SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 11.693 3.311 8.382 11.861 3.354 8.507 12.026 3.396 8.630
“PEDRO VICENTE MALDONADO 10.872 4.273 6.599 11.029 4.329 6.700 11.182 4.384 6.798
: - ——— A ann 4n A= 40 ane 2 R14 16 411 19.189 2.546 16.643




(conTiNuacion) PROYECCION DE LA POBLACION ECUATO

ANEXO 3.

PERIODO 2001 - 2010

RIANA POR AREA Y ANOS CALENDARIO, SEGUN PROVINCIAS Y CANTONES

195

An4 Ann

 RoVilGIAs V. - ANO 2008 i ANO 2009 UANOZ0100
~ CANTONES s AREA |  AREA AREA AREA ~AREA = AREA
e A URBANA RURAL Hotaky URBANA RURAL 10U URBANA RURAL -
LOGRONO 5.090 1.472 3.618 5.165 1.535 3.630 5.240 1.598 3.642
PABLO VI 1.370 776 594 1.350 809 581 1.410 842 568 -
TIWINTZA 5.771 1.239 4532 5.857 1.292 4.565 5.941 1.345 4596
“NAPO - 98.484 40.963 57.521 100.747 42.888 57.859 102.775 44,575 58.200
| TENA 57.253 26.507 30.746 58.568 27.753 30.815 59.747 28.845 30.902
-+ -ARCHIDONA 3 23.086 - 6.687 16.399 23.616 7.002 16.614 24.092 | 7.277 16.815
. 7.632 4771 2.861 7.808 4.995 2.813 7.965 5.191 2.774
QUGS ", 6.851 1.940 4.911 7.008 2.031 4.977 7.149 2111 5.038
_ CARLOS JULIO AROSEMENA TOLA 3.662 1.058 2.604 3.747 1.107 2.640 3.822 1.151 2.671
= 77849 38.751 39.098 79.740 40.198 39.542 81.417, 41.428 - .39.989
. PASTAZA 57.350 35.206 22.144 58.744 36.521 22223 59.979 37.637 22.342
“ MERA 10.192 964 L9728 [ 10.439 1.000 9.439 10.659 1.031 9.628
“SANTACLARA 3817 1.441 2.376 3.910 1.495 2.415 3.992 1.541 2.451
~ “ARAJUNO" 7= N T 68490 1.140 5.350 6.647 1.182 5.465 6.787 1.219 5.568
*|: - -PICHINCHA 2.720.764 1.936.195 784.569 2.758.629 1.960.931 797.698 2.796.838 1.985.981 810857
QuITO 2.093.458 ~4.579.186 514.272 2.122.594 1.599.361 523.233 2.151.993 1.619.791 532.202
“CAYAMBE 82.093 35.993 46.100 83.235 36.453 46.782 84.388 36.919 - 47.469
MEJIA™ " & 71.557 14.071 57.486 72.553 14.251 58.302 73.557 14.433 59.124
PEDRO MONCAYO 29.122 6.892 22.230 29.527 6.980 22.547 29.937 7.069 22.868
RUMINAHUI 74.963 64.092 10.871 76.006 64.910 11.096 77.059 65.740 11.319
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ANEXO 4.

 PICHINCHA: POBLACIGN POR SEXO, TASAS DE CRECIMENTOE

~INDICE DE MASCULINIDAD SEGUN \ANTONES CENSO_____

CANTONES P OBLACION i Canton/Prov,
TOTAL| TCA% | HOMBRES| l% i MUJERES 1 % (HIM)*100 %
TOTALPROVINCIA | 2.388.817| 28 1167.332| 48,9 1.221.485 51,1 95,6 100,0

QuITo 1 teaosel a7 B25T0] 485 | 41383 515 %2 o
CAYAMBE 69800 36 2% 490 35650 510 %3 29
MEJIA 62808 27 2050 496 | 3688 504 % | 26
PEDRO MONCAYO 2550 44 50| 492 | 1300 508 %8 11
RUMINAHUL 6882 82 I IBEANE L SenT si e g
SANTO DOMINGO 287018 37 a0l 503 | s 497 1014 12,0
SnMDELOSBANCOS| 10717 42 LW R R R T P
P.V. MALDONADO 9965 24 529 52 4666 468 136 04
PUERTO QUITO 174000 20 o012l 527 | sos 473 114 07
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ANEXO 5.

T ——

CASADE LOS MILDEPORTES = PROFORMA
FREDY BOLIVAR CRUZ TUMIPAMBA 80 REROSART

Av. 10 de Agosto N20-86 y Jorge Washington (esquina)
"Club Casa Grande" Local 21 -22 Telf.: 290 7155 / Telefax: 252 4126
Pag. Web: www.casamildeportes.com

Quito - Ecuador 001 -001 N? 0011754
Quito, ...55\.... éQP&T\Q‘(“\Of‘ZZJ“ ......................... 1T
Cliente: A\QX%DQK/ZC\ .....................................................................................
D=7 571 (6] ROty . - 2407/ 0 K
CANT. DESCRIPCION V.UNIT. | TOTAL
50 |Cono m\w namients ‘a” LmO 2= 125
50 P\c&o (Ln\mnamw:a’( 0 WP 1 = 15
26 |Chaleco flbol entenamfent 4 1444
4 | for o paay| 5 20
20 |wla Qla%’ti’ca enhienamiento 12 240
25 |balon Bt \ento #4 = 375
25 |badm Gt Jegto #5 s Koo
130 | UnPormes 4 1200
NOTA: SNAIIE)lgOOL:\UthECI;;EAsDERIA NO SE ADMITE RECLAMOS SUBTOTAL
DESCUENTO
WA % | Tadiids
% TRANSPORTE
FIRMA AUTORIZADA RECIBI CONFORME TOTAL USD- 2 57q
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ANEXO 6. ESTADIO LIGA DEPORTIVA CANTONAL CAYAMBE
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ANEXO 7.

b |

— _ — —
r——!‘, — - ——

.l PROFORMA N 0004859
l%ultioficinascl'a. Ltda.

Quito: Orellana E9-168 y 6 de Diciembre
Telfs.: 200-4089 / 2904461 / 290-4463 + Fax: 256-8499
Planta: Mariano Cardenal N71-155 y Enrique Guerrero Portilla Telf: 2803266

Fecha: ,/Jq /{DeP/QDU . E-mall: multiofi@uio.telconet.net + web site: www.uio.telconet nemultificinas
Cliente: é‘- Nex V)\‘\E\QIG
Direccion: C}/\\/ OmtE -

Cantidad DETALLE V./ Unitario V./ Total
J Do Cromda Rradoia 33 23123,23
) | TehnGen de dvaloddo Reast 383002 |280,09

D) Torrbn%ana@o%& b’qﬂﬁcﬂo& lél\’q?) 16} . 4d>-

DQoaendo. cu‘)h”m cm

asie) eDaskoo

68.33
s | A5%  [10).8)
536.942
JUAl AZA | 6923
64615,
Tiempo de Entrega: JO CMQQ tQ&D(O\@ -
Forma de Pago: 0% L %_M :
Color: Tapiz:
Observaciones:
i )
[/ /
SON: . Ja) 7/

- // i
| —ZFRMARESPONSABLE . i /‘:;TRMk/sLIENTE
y =

" Swinal: y Copla Amarilia CON 2542776
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ANEXO 8.

JUNNIN Y RESTAURACION
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