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RESUMEN

La presente investigacion titulada “Estudio de factibilidad para una tienda de
arqueria en la ciudad de Guayaquil” se realizd con el fin de establecer los
parametros internos y externos de un negocio dedicado a la venta de
mercaderia deportiva hacia un nicho de mercado con poca oferta y alta
demanda, con el fin de posicionarse entre los consumidores y generar
rentabilidad. Mediante el analisis de los factores internos y externos que
indicen en la problematica inicial se determiné que el ambiente de desarrollo
de dicha idea de negocio posee mayores indicadores positivos que negativos,
lo que generard un atractivo para los inversionistas, adicional a ello,
estableciendo los procesos necesarios para complementar la cadena de valor
del producto, se consideré viable para satisfacer las necesidades de los
consumidores evaluados por medio de un producto de calidad. Una vez
establecidas las estrategias de publicidad focalizadas a captar a nuevos
clientes que busquen un articulo para ejecutar tiro con arco de calidad y con
profesionalismo se procede a realizar la evaluacion financiera la cual estimo
una tasa interna de retorno del 17.65% considerando al proyecto como apto

para su aplicacion.

Palabras Claves: deportes, planificacion estratégica, marketing mix, plan de

negocios.
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Abstract

The present research entitled "Feasibility study for an archery shop in the city
of Guayaquil" was conducted in order to establish the internal and external
parameters of a business dedicated to the sale of sports merchandise products
to a niche market with little supply and high demand, in order to position itself
among consumers and generate profitability. By analyzing the internal and
external factors that indicate the initial problems, it was determined that the
development environment of said business idea has greater positive than
negative indicators, which will generate an attraction for investors, in addition
to this, establishing the processes necessary to complement the value chain
of the product, it was considered viable to satisfy the needs of the consumers
evaluated by means of a quality product. Once established the advertising
strategies focused on attracting new clients looking for an article to execute
quality archery and professionalism, the financial evaluation is carried out
which estimated an internal rate of return of 17.65% considering the project as

suitable for your application.

Keywords : sports, strategic planning, marketing mix, business plan.
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RESUME

Cette recherche intitulée «Etude de faisabilité pour une galerie boutique dans
la ville de Guayaquil » a été menée afin d'établir des paramétres internes et
externes d'une entreprise dédiée a la vente d’articles de sport a un marché de
niche avec peu de l'offre et forte demande, afin de se positionner parmi les
consommateurs et générer de la rentabilité. En analysant les facteurs internes
et externes indexés sur le probléme initial, il a été déterminé que
I'environnement de développement em cette idée d'entreprise a plus positive
que les indicateurs négatifs, générant attrayant pour les investisseurs, en plus
de cela, I'établissement des processus nécessaire pour compléter la chaine
de valeur du produit, il a été jugé possible de répondre aux besoins des
consommateurs évalués par un produit de qualité. stratégies publicitaires Une
fois établies ciblées pour attirer de nouveaux clients qui cherchent un article
pour lancer la qualité tir a l'arc et le professionnalisme procédiez a faire
I'évaluation financiere qui a estimé un taux de rendement interné de 17.65%

compte tenu du projet admissible pour son application.

Mots Clés: sports, planification stratégique, marketing mix, business plan.
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Introduccion

El mercado deportivo en el Ecuador es muy grande y competitivo
logrando un crecimiento a través de los afios convirtiéndose actualmente en
tendencia las actividades fisicas y los deportes en si. Segun la Super
Intendencia de Compafias (2018) registra la existencia de 840 empresas
dedicadas a este rubro, evidenciando que invertir en este campo es cada vez
mas atractivo y favorable.

En este caso, el proyecto se va a enfocar en el mercado del deporte de
tiro con arco, el cual es una actividad fisica no priorizada en el pais pero que
se encuentra en pleno crecimiento, lo que da lugar a nuevos emprendimientos
e inversiones entorno a este mercado en desarrollo y abriendo plazas de
empleo.

El incremento de personas inscritas en esta disciplina en los ultimos
afos y la escasa oferta de estos implementos deportivos en el pais, han
llevado a los deportistas a verse en la necesidad de adquirirlos en el
extranjero, lo que incrementa el gasto de adquisicion debido al traslado de
instrumentos al territorio nacional.

La implementacion de una tienda de arqueria en la ciudad de Guayaquil
facilitaria la busqueda de estos equipos a los deportistas que practican esta
disciplina, la cual requiere de instrumentos especializados y personalizados
gue permiten el buen rendimiento y desenvolvimiento del arquero.

Finalmente, el presente trabajo pretende realizar un estudio de
factibilidad por medio de un andlisis de mercado, encuestas y estrategias para
determinar la aceptacion y rentabilidad de inversion en un negocio de estas
caracteristicas enfocado en satisfacer las necesidades de los deportistas de

tiro con arco.



Planteamiento del problema

Antecedentes tedricos de la investigacion

En este apartado se detallan planes de negocios relacionados a la
venta de productos deportivos, que servirdn de fundamento referencial para
el desarrollo de la presente propuesta.

Cevallos, en su propuesta de titulacion “Plan de negocios para la
implementacion de una tienda de alquiler y venta de equipamiento para
patinaje y deportes extremos” busca satisfacer la necesidad de alta demanda
de articulos deportivos en el Distrito Metropolitano de Quito y se propone como
objetivo generar determinar la viabilidad financiera de la propuesta, la cual
tiene una amplia aceptacion de mercado del 79,84% y se determina la
viabilidad del proyecto por medio de una TIR del 65,91% y un VAN de
$42.975,18 (Cevallos, 2017).

Mejia, en su tema de grado “Plan de negocios para el montaje de una
tienda deportiva especializada” propone satisfacer la necesidad de articulos
deportivos de todas las ramas disciplinarias en la ciudad de Villavicencio el
mismo que demandara una inversion accesible por medio de la aplicacion
crediticia en la banca del fomento, ya que esta entidad ofrece un tiempo de
gracia de un trimestre, el cual permite iniciar la operatividad del negocio de
manera sostenible; en este sentido el autor realiza los respectivos estudios
financieros que proyectan una tasa de retorno para el inversionista del 72% y
un VPN de $ 115.370.643 (Orozco, 2014).

Campos, en su investigacion titulada “Estudio de mercado para la
introduccidon a Guatemala de productos de deportes extremos”, plantea el
desarrollo de un andlisis de mercado para determinar el nivel de aceptacion
de articulos deportivos y formular estrategias de promocién y venta por
medio de la implementacién de un plan de marketing donde se le otorga el
nombre de Skateboardshop a la tienda de articulos deportivos, también se
determina la viabilidad comercial y financiera de la propuesta (Campos,
2016).

Caisa, en su tema de tesis “Sistema de costos y su incidencia en la

determinacion del precio de venta de los productos deportivos de la fabrica
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“boman Sport” de la ciudad de Ambato”, manifiesta la necesidad de
mejorar los procesos de costeo en la empresa Boman Sport, la cual presenta
problemas de escasa informacion contable y administrativa que ha generado
una reduccion significativa en su margen de utilidad, la autora propone la
aplicacién de un nuevo sistema de costos adecuado que permita definir un

precio de venta razonable al publico (Caisa, 2015).

Los cuatro autores citados tienen en comuan la implementacion de un
plan de negocio de articulos deportivos en donde detallan fundamentos
tedricos de planeacién estratégica, estudios de mercado e investigacion de
campo, marketing mix, estrategias de venta y posicionamiento, evaluacion
de modelos de costos y desarrollo financiero que permite medir la viabilidad
de la propuesta, es asi que estos estudios serviran de guia para desarrollar
de manera eficiente cada uno de los capitulos de la presente propuesta
adaptandolos a las necesidades del tema de investigacion y objetivos

planteados.

Definicion del problema
En la actualidad el deporte ecuatoriano atraviesa una etapa positiva en
el plano institucional, lo que le ha permitido mejorar su estado, esto por medio
de aspectos como el Plan de Alto Rendimiento (PAR) y el adecuado manejo
de recursos para ciertas disciplinas, alcanzando destacadas participaciones
en participaciones como los Juegos Panamericanos y los Juegos Olimpicos
(Andes, 2017). En el Ecuador se practican alrededor de 30 disciplinas

deportivas, las que se dividen de la siguiente manera:



Tabla 1. Disciplinas deportivas en Ecuador

Deportes Extremos Deportes Recreativos Selecciones Deporte de exhibicién
Artes Marciales Mixtas Aerobics Atletismo Tiro con arco
Box Equitacion Basquetbol Ajedrez
Buceo Frontenis Béisbol
Campismo Fronton Ciclismo
Escalada Squash Futbol Americano
Hockey in Line Tiro Deportivo Futbol Soccer
Paracaidismo Nado Sincronizado Futbol Rapido

Karate Do

Natacion

Rugby

Softbol

Tae Kwon Do

Tenis

Volibol de Salén
Volibol Playero

Nota: Existen varias actividades deportivas en el Ecuador, dividiéndose conforme sus
caracteristicas, Recuperado de (Ministerio del Deporte, 2017)

En el Ecuador, segun el Ministro de Deporte Xavier Enderica (2016), el
deporte es un elemento transversal, puesto que se encuentra en los campos
de educacion y salud, siendo un complemento para el desarrollo integral del
ser humano, contribuyendo durante los ultimos afios en la erradicacion de las
pandillas, el consumo de drogas y alcohol, asi como en la generacion de un

nuevo estilo de vida.

El Tiro con Arco es un deporte que histéricamente se lo ha practicado
para la caza o combate, incluso en la actualidad existen personas que
disfrutan la actividad de caza usando arcos y flechas, aunque, con el tiempo
se lo ha ido considerando como un deporte olimpico debido al nivel de
destreza y de habilidades que se requieren como la precision, control,
repeticion, determinacion y concentracion; dentro de esta actividad existen
dos modalidades que son Arco Recurvo u Olimpico y Arco Compuesto, siendo
el primero el tradicional y el segundo un arco modificado con mira de aumento

y un sistema de cables y poleas. (Vallejo, 2016).

En el Ecuador existen tres clubes de Tiro con Arco ubicados en Guayas,
Pichincha y Azuay, en los cuales hay entre 60 y 70 arqueros activos
aproximadamente pertenecientes a cada club, a diferencia de otros paises
como por ejemplo Estados Unidos que tiene aproximadamente 52 clubes de



Tiro con Arco con alrededor de 50 arqueros en cada club, esto muestra lo
desigual que se encuentra el desarrollo de este deporte en el pais. La
Asociacion de tiro con arco del Guayas facilita los equipos necesarios y arcos
de escuela para el entrenamiento de novatos y arcos profesionales para los
pertenecientes al nivel avanzado. El estado de algunos de estos equipos no
son los mejores debido a que pasan de persona en persona a medida que van
subiendo de nivel y llegan novatos. Actualmente la cantidad de arcos
profesionales para los de nivel avanzado no son suficientes debido al aumento
de deportistas que empiezan como novatos y contindan hasta alcanzar el nivel

avanzado.

Dentro del presente estudio se propone la creacion de una tienda
enfocada en la venta de articulos deportivos para la realizacion de la arqueria,
lo cual se desarrollara por medio de capitulos, contando el primero de estos
con los antecedentes y los aspectos que conforman el problema, para
posteriormente establecer los aspectos tedricos necesarios para basar las
posibles soluciones a la situacion de conflicto previamente identificada;
posteriormente se desarrollara un estudio de campo para definir la oferta y
demanda existente en el mercado guayaquilefio y finalmente, se estableceran
los aspectos claves para que la configuracion del negocio sea factible

financiera y genere la rentabilidad deseada.

Contextualizacion del problema
En la actualidad, el mercado deportivo es muy amplio en el Ecuador, a
pesar de su diversidad y competitividad, el mercado que estéa dirigido al tiro
con arco se encuentra creciendo a nivel de consumo, pero es casi inexistente
en oferta, por lo que el desarrollo de este proyecto tiene como principal
objetivo realizar el respectivo estudio de factibilidad para poder atender a la

demanda existente y a sus futuros posibles clientes.

Es importante considerar que en Ecuador existen aproximadamente
tres clubes de tiro con arco en diferentes ciudades del pais y solo una tienda
de arqueria que se encuentra ubicada en la ciudad de Quito, la cual
Unicamente trabaja bajo pedidos, que demoran entre 4 a 6 semanas para la

respectiva entrega de producto al cliente.



Existe apenas una tienda dedicada a la arqueria en el pais, esto a pesar
de que hay clubes dedicados a este deporte, por lo que resulta muy dificil
encontrar los equipos e instrumentos para la préactica de este, situacion que
genera que muchos arqueros ecuatorianos al no poder realizar sus compras
en la tienda ubicada en Quito opten por viajar a Los Estados Unidos en
basqueda de sus elementos de practica, que son: arcos personalizados,

flechas e indumentaria para realizar este deporte.

Dentro del presente estudio se define como problema de investigacion
central la nula oferta de negocios dedicados a la venta de quipos para el tiro
con arco en la ciudad de Guayaquil, por lo que a continuacién se presenta un
arbol de problemas en el que se definen las causas de la falta de oferta y los

efectos de la demanda insatisfecha:

EFECTO
Importacién de Desmo:wgcul)n por Desasrcl)v?c:argle
equipos parte e 0s nto del nicho de
deportistas mercado

Escasa oferta de negocios dedicados a la venta de equipos

para el tiro con arco en la ciudad de Guayaquil

Falta de iniciativas Incipiente Escaso apoyo de
de demanda en el entidades
emprendimiento deporte de tiro deportivas
CAUSAS

Figura 1. Arbol de problemas
Nota: Elaborado por la autora



Es asi, que las causas del problema definido previamente son la falta
de iniciativas de emprendimiento en esta disciplina, la demanda que aun es
incipiente, lo que se traduce en que hay pocos compradores, a pesar de que
se encuentra en crecimiento y el poco apoyo de entidades encargadas de este
deporte como FEDEGUAYAS vy el Ministerio de Deporte, las cuales cumplen
con la preparacion de los deportistas, pero no desarrollan actividades
enfocadas en promover la elaboracién o importacion de los recursos
necesarios para desarrollar esta practica.

Las causas mencionadas generan y generarian efectos como el
incremento en la importacion de equipos de manera individual, lo que en
ocasiones no genera ingresos por tributos al pais; desmotivacion por parte de
los deportistas que practican esta disciplina y desaprovechamiento del nicho
de mercado, el cual Unicamente es cubierto por un participante en la ciudad
de Quito.

La finalidad de este proyecto es la de facilitar la obtencion de los
equipos necesarios e instrumentos para disfrutar este deporte dentro de la
ciudad de Guayaquil y de promover la practica del mismo con estrategias de
marketing, esto por medio de la creacion de una tienda de productos

deportivos para la arqueria.

Formulacion y sistematizacion del problema

e Formulacion del problema:

¢ Es factible en términos financieros la implementacién de una tienda

de arqueria en la ciudad de Guayaquil?
e Sistematizacion del problema

o ¢Cudles son los factores del mercado que condicionarian la
creacion de la empresa?

o ¢Con que caracteristicas debe contar la empresa para
desarrollar de manera adecuada sus actividades?

o ¢Qué estrategias deberian disefiarse para captar el interés de
los deportistas de tiro con arco?

o ¢Qué inversion es requerida para la implementacion de una

tienda de arqueria en Guayaquil?

8



Justificacion
La realizacion de un plan de negocios para la creacion de una empresa
dedicada a la venta de productos de arqueria se encuentra justificado por los
beneficios que generaria y que se relacionan con los sectores y participantes
de manera directa e indirecta:

e La sociedad ecuatoriana se vera beneficiada de acuerdo al Eje 2 del
Plan Nacional de Desarrollo (Consejo Nacional de Planificacion, 2017),
“‘Economia al servicio de la sociedad”, esto porque dentro del objetivo
3 “Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible, de manera redistributiva y solidaria” se contara
con un nuevo negocio, el mismo que se volvera una fuente de empleo

directo en la economia guayaquilefia.

e Los deportistas ecuatorianos de esta disciplina se veran beneficiados
al contar con una tienda que posea sus implementos requeridos a
precios coherentes, evitando que estos tengan que importarlos por

medio de paginas web o favores realizados por familiares o amigos.

e El Estado ecuatoriano se beneficiaria al lograrse un apoyo indirecto al
deporte, volviéndose esta actividad accesible para sus participantes,
quienes poseerian productos disponibles para su practica; de esta
manera se incrementaria la demanda de esta practica de

esparcimiento, evitando la ociosidad en los jévenes.

e El estudio se encuentra dentro de la linea de investigacion “Desarrollo
y Crecimiento Econémico”, contribuyendo con la entidad educativa al
generar investigaciones enfocadas en sus principales campos

investigativos.

e Se contara con un estudio objetivo, ya que se obtendra informacion de
entidades estatales, asi como de libros e informes relacionados con el
problema central y fundamentos teoricos para la creacién de un
negocio; los mismos que podrdn emplearse por parte de futuros

emprendedores.



Objetivos
Objetivo General
Evaluar la factibilidad de la implementacion de una tienda de arqueria en
la ciudad de Guayaquil a través de técnicas financieras y de mercado para

determinar la rentabilidad del proyecto.

Objetivos Especificos

1) Analizar los factores internos y externos de la empresa a través de técnicas
participativas para determinar las ventajas y desventajas de la creacion de
la misma.

2) Determinar las caracteristicas con las que contara la empresa por medio
de una planificacion de estrategias para el desarrollo de sus actividades.

3) Establecer los aspectos a ser satisfechos en los clientes potenciales de la
empresa por medio del desarrollo del marketing mix para el
posicionamiento de la empresa.

4) Realizar un estudio financiero, por medio de indicadores econémicos, para

determinar la viabilidad de la propuesta.

Marco Referencial

Las disciplinas deportivas en el ecuador

El deporte es cualquier actividad disciplinaria donde los practicantes
deben poseer o desarrollar ciertas habilidades fisicas y mentales para poder
desenvolverse de manera precisa, de esta manera el deporte puede
efectuarse con fines recreativos, para mantener el estado fisico activo o a
modo de competencia. El deporte se caracteriza por seguir un conjunto de
reglas, vestimentas y utensilios diferentes que dependen del tipo de deporte
gue se practica y de sus particularidades (Herrigel, 2016).

En la década de los XX en Ecuador se iniciaron las actividades
deportivas a modo de competencia, donde se inauguraron las primeras
federaciones deportivas en cada provincia, es asi que para el afio 1926 con
el respaldo de politicos de ese entonces se desarroll6 la primera olimpiada
nacional en la ciudad de Riobamba, donde participaron competidores de
Pichincha, Azuay, Guayas, Chimborazo y Tungurahua. En 1960 se formo el
Comité Olimpico Ecuatoriano como una entidad que regulaba todas las

categorias deportivas.
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Actualmente por medio del Ministerio de deporte se promueve e
impulsa el desarrollo de diferentes practicas deportivas como politica publica
con la finalidad de disminuir el sedentarismo de la poblacién, ademas de que
esta entidad gubernamental ofrece el apoyo y respaldo al deporte como
practica formativa para nifios y jovenes con el objetivo de lograr un alto
rendimiento en los mismos y que puedan represente significativamente a la
nacion (Los Andes, 2017).

A pesar de que en el Ecuador la principal actividad deportiva que se
ejerce por profesionales y aficionados es el futbol, existen otras practicas que
pese a que no tienen la atencidn nacional de los espectadores, poseen un alto
grado de participacion y competitividad a nivel mundial, como las que se

enlistan a continuacion (Jimenez, 2015):

Tabla 2: Entidades vinculadas al Ministerio de deporte

Entidades adscritas al Ministerio de Deporte

FEDERACION ECUATORIANA DE AJEDREZ FEDERACION ECUATORIANA DE PATINAJE
FEDERACION ECUATORIANA DE ANDINISMO FEDERACION ECUATORIANA DE JUDO
FEDERACION ECUATORIANA DE ATLETISMO FEDERACION ECUATORIANA DE KARATE
FEDERACION ECUATORIANA DE AUTOMOVILISMO Y KARTISMO FEDERACION ECUATORIANA DE LEVANTAMIENTO DE PESAS
FEDERACION ECUATORIANA DE BAILE DEPORTNVO FEDERACION ECUATORIANA DE LUCHA
FEDERACION ECUATORIANA DE BADMINTON FEDERACION ECUATORIANA DE MOTOCICLISMO
FEDERACION ECUATORIANA DE BALONCESTO FEDERACION ECUATORIANA DE NATACION
FEDERACION ECUATORIANA DE BALONMANO FEDERACION ECUATORIANA DE PELOTA NACIONAL
FEDERACION ECUATORIANA DE BEISBOL FEDERACION ECUATORIANA DE PENTATLON
FEDERACION ECUATORIANA DE BILLAR FEDERACION ECUATORIANA DE RAQUETBOL
FEDERACION ECUATORIANA DE BOLOS FEDERACION ECUATORIANA DE REMO
FEDERACION ECUATORIANA DE BOXEO FEDERACION ECUATORIANA DE RUGBY
FEDERACION ECUATORIANA DE BUCEO FEDERACION ECUATORIANA DE SOFTBOL
FEDERACION ECUATORIANA DE CANOTAJE FEDERACION ECUATORIANA DE SQUASH
FEDERACION ECUATORIANA DE CICLISMO FEDERACION ECUATORIANA DE SURF
FEDERACION ECUATORIANA ECUESTRE FEDERACION ECUATORIANA DE TAE KWON DO
FEDERACION ECUATORIANA DE ESGRIMA FEDERACION ECUATORIANA DE TENIS
FEDERACION ECUATORIANA DE ESQUINAUTICO FEDERACION ECUATORIANA DE TENIS DE MESA
FEDERACION ECUATORIANA DE FISICOCULTURISMO FEDERACION ECUATORIANA DE TIRO
FEDERACION ECUATORIANA DE FUTBOL FEDERACION ECUATORIANA DE TIRO CON ARCO
FEDERACION ECUATORIANA DE GIMNASIA FEDERACION ECUATORIANA DE TRIATLON
FEDERACION ECUATORIANA DE GOLF FEDERACION ECUATORIANA DE VOLEY
FEDERACION ECUATORIANA DE HOCKEY SOBRE CESPED FEDERACION ECUATORIANA DE YACHTING

FEDERACION ECUATORIANA DE WUSHU

Fuente: (Ministerio de Deporte, 2018)

El deporte del tiro con arco

En la actualidad, el tiro con arco es considerado un deporte de élite que
requiere de concentracion, precisién y practica, donde se usa un arco para
disparar flechas a diferentes distancias. Esta actividad la pueden realizar

nifios, jovenes, adultos e incluso personas de avanzada edad, el principal
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requerimiento es estar de pie en todo momento y a través de la movilidad de
los brazos se ejercitan los musculos de la espalda, mejora la capacidad de
reflejos, concentracion y dominio visual (Real Federacion Espafiola de tiro con
arco, 2017). En arqueria existen 2 tipos de arco: Long bow o arco largo en
espafiol y el arco recurvo o arco compuesto.

Arco recurvo u olimpico, denominado asi por su uso en las olimpiadas
posee 2 piezas armables como lo son las palas y el riser que es el apoyo del
cuerpo del arco. Las palas pueden ser de fibra de vidrio pegado con madera
0 espuma que es la mas baja gama existente en el mercado y fibra de
carbono, que vendria a ser la gama mas alta (Real Federacion Espafiola de

tiro con arco, 2017).

Este arco consta de una mira ajustable que permite al arquero cambiar las
configuraciones dependiendo la distancia a la que va a disparar. También,
consta de dos tipos de estabilizadores, uno que es largo y otro que va a los
laterales del arco y ambos sirven para controlar las vibraciones al momento

del disparo dandole mayor fijeza y estabilidad al tiro.

Otra de las piezas del arco recurvo que van en el riser son el plunger, el
rester y el cliker. El plunger sirve para empujar a la flecha ya sea de lado
izquierdo o derecho para compensar el tiro central. El rester es donde reposa
la flecha para dar el tiro central. Finamente, el cliker es un dispositivo que se
coloca al ingresar la flecha al rester, este le avisa al arquero mediante el
sonido que transmite al golpear el metal del riser que la flecha esta siendo
disparada a la misma fuerza al hacer el anclaje (Real Federacién Espafiola de

tiro con arco, 2017).

El long bow es el arco mas sencillo que existe, debido a que solo consta
de una sola pieza que es de madera y la cuerda que puede ser de lino o
cafiamo. La cuerda no tiene mucha elasticidad por lo que al momento de
tensar da mas fuerza al momento de disparar, pero este tiende a romperse
por el desgaste. Por otro lado, estos arcos son los que usaban en la
antigiiedad y también son usados en la actualidad por los aficionados (Real

Federacion Espariola de tiro con arco, 2017).
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El tiro con arco en el Ecuador

Esta practica deportiva se inicio en el Ecuador en el afio 2000, a través
de una donacion que se otorgd al Comité Olimpico Ecuatoriano, donde
espectadores relacionados entre si formaron el primer equipo de
adiestramiento en esta practica disciplinaria, la misma que consiste en
disparar flechas hacia un punto especifico como se lo realizaba en tiempos de
caseria o como herramienta de guerra antes de la llegada de los armamentos
de fuego. De esta manera el impulso hacia esta practica deportiva tuvo el
apoyo de dirigentes y autoridades con la finalidad de rescatar una cultura
ancestral con fines de exhibicién y competencia.

A finales del 2001 se integré la practica de tiro con arco en los Juegos
Bolivarianos como deporte de exhibicion y en la actualidad esta regida como
una disciplina oficial que se practica en cuatro provincias del Ecuador, que

son: Azuay, Chimborazo, Pichincha y Guayas (El Comercio, 2016).

Fundamentos Tedricos

Teoria del emprendimiento

El emprendimiento es la capacidad que poseen las personas cumplir con
sus metas por medio de la utilizacion de sus propios esfuerzos, asi como de
los recursos econdmicos que no provengan de entidades ajenas a las
personas que realizan el emprendimiento, lo que significa que se basa en la
busqueda del desarrollo de proyectos exitosos sin la necesidad de contar con
jefes o efectuar acciones en relacibn de dependencia (Lasio, Caicedo,
Ordefiana, & Izquierdo, 2014).

Es importante indicar que existe una estrecha relacion del emprendimiento
con las acciones y las personas, motivo por el que el emprendimiento se
puede definir como el conjunto de conductas y actitudes que generan un perfil
especifico, asi como de personas orientadas en la capacidad de innovacion,
la creatividad, la autoconfianza, el sentido de la responsabilidad y el manejo

adecuado de riesgos.

El emprendimiento es la forma de pensar y actuar que posee una persona
para llevar a cabo una determinada actividad que requiere una considerable

cantidad de esfuerzo, por lo que se la considera con un elevado nivel de
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complejidad para emprender; es por esto que resulta importante indicar que
el liderazgo es un factor crucial para emprender, ya que se pueden presentar
problemas que deben ser superados (Lasio, Caicedo, Ordefiana, & Izquierdo,
2014).

Los motivos por los que el emprendimiento se presenta son por muchas y
diferentes necesidades en los individuos, las cuales pueden aparecer en
distintos momentos o por el simple hecho de aprovechar una oportunidad; a

continuacion, se detallan cada uno las motivaciones de las personas:

Necesidad

Figura 2. Razones del emprendimiento
Nota: EL emprendimiento se puede dar por necesidad, oportunidad o por el emprendimiento

dinamico, Recuperado de (Lasio, Caicedo, Ordefiana, & Izquierdo, 2014)

e El emprendedor por necesidad: Se presenta cuando las personas
toman la decisibn de emprender por distintos motivos, entre los que
destacan el atravesar por una situacion econémica complicada por la
carencia de empleo o encontrarse en una crisis de vida, por lo que se
busca la manera de percibir nuevos recursos econémicos.

e El emprendedor por oportunidad: Las personas comienzan un
negocio mediante el estudio del entorno, identificando necesidades
insatisfechas por sus potenciales clientes, razén por la cual se pretende
alcanzar nuevos servicios y productos, pudiendo asi cubrir las
necesidades del mercado.
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Resulta importante indicar que se puede también dar el conocido
emprendimiento dinamico, mismo que se impulsa por los organismos
gubernamentales de una nacion, esto de acuerdo con la vision que posean

cada uno de estos.

Emprendimiento dinamico: Este emprendimiento cuenta con
un elevado nivel de crecimiento, pudiendo las empresas alcanzar
ventas minimas por valores de hasta cien mil délares, lo que es posible
al emplear altas dosis de innovacion por medio de la realizacion de
actividades en la industria plastica, turistica, de alimentos frescos vy
procesados, de energias renovables, construccion, metalmecéanica y

automotriz (Lasio, Caicedo, Ordefana, & Izquierdo, 2014).

Teoria del estudio de factibilidad
Caracteristicas

Partes: estudio de mercado, estudio del entorno, andlisis financiero.

Teoria de la planeacién Estratégica

La Planificacién Estratégica se establece como un proceso sistematico de
desarrollo e implementacion de planes con el objetivo de alcanzar propositos
y objetivos, dandose en el campo de los negocios, en los que su funcién
principal es la de proporcionar una direccién general para una empresa en
particular, principalmente en lo relacionado con estrategias de recursos
humano, financieras, de desarrollo de tecnologia de la informacion y para la
creacion de estrategias para enfocar la promocion de la organizacion (Ortega,
2015).

De acuerdo con lo indicado previamente, la Planificacion Estratégica se
convierte en un proceso de evaluacion mediante el que se puede llevar a cabo
un analisis sistematico de la naturaleza que posee un negocio, por lo que se
establecen cada uno de los objetivos que se desean alcanzar a largo plazo,
asi como la realizacion de un diagndstico para la totalidad de las actividades

gue la empresa desarrollar.
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’ Panorama general de la organizacién

‘ Plan de productos o servicios

Figura 3. Modelo de Planificacion estratégica. Fuente: (Ortega, 2015)

La importancia de la Planificacién Estratégica para las empresas radica en
que une las fortalezas comerciales con las oportunidades que posee el
mercado y que genera una direccién correcta para cumplimiento de los
objetivos organizacionales. Un plan estratégico entonces se constituye como
un mapa de ruta para las organizaciones, por lo que es necesario que se
incluyan los objetivos y metas para cada area critica que posea el negocio,
entre los que se encuentran la administracion, la mercadotécnica, la
organizacién, los clientes, las ventas, los servicios, los productos y las
finanzas; las areas previamente mencionadas se distribuyen en un sistema
integrado que ofrece la posibilidad a las empresas de trazar un camino para
gue las entidades puedan configurar acciones para la consecucién del éxito
(Ortega, 2015). Ademas, conforme al criterio de Torres (2014) las tareas

fundamentales de la planificacion estratégica se detallan a continuacion:

e Desarrollar los conceptos de negocio y una vision hacia la cual se
dirigira la organizacion.

e Dar ala empresa un sentido de propésito.

e Proveer a la organizacion de una direccion a largo plazo.

e Ayudar a la organizacion a definir una mision a ser alcanzada en el
tiempo.

e Convertir a la visién estratégica en objetivos de desempefio especificos
a corto plazo.

16



e Modelar las estrategias para entonces conseguir el desempefio
deseado en el contexto determinado.

¢ Implementar y ejecutar de manera efectiva y eficiente cada una de las
estrategias que previamente se eligieron.

e Evaluar el desempefio, revisar la situacion y realizar los correctivos
necesarios de acuerdo a la experiencia con la que se cuenta, asi como
a las cambiantes condiciones del entorno, ideas novedosas y las
oportunidades nuevas a surgir (Capriotti, 2013).

Todas las actividades mencionadas previamente persiguen la creacion de
una mayor cantidad de valor en la empresa para la satisfaccion de sus
clientes, volviéndose una herramienta que se relaciona directamente con cada

area empresarial (Parada, 2013).

Marco Legal
Para la constitucion de la compaiiia se empleara el formato de “compafnia
limitada”, mismo que requiere de la participaciéon de al menos dos socios,
existiendo la posibilidad de que con el transcurrir del tiempo se sumen un
maximo de 15 socios, posterior a este nimero, la empresa puede disolverse
o transformarse y volverse una nueva organizacion de acuerdo con el articulo
95 de la Ley de Compafiias (Asamblea Nacional, 2014). El procedimiento para

la creacion de una Compafiia Limitada es el siguiente:

e Reservacion del nombre de la empresa en la Superintendencia de
Compaiiias.

e Apertura de una Cuenta de Integracion de Capital en una entidad
bancaria.

e Elaboracion de la escritura publica por parte de un notario en cualquier
dependencia a nivel nacional.

e Notarizacion de escritura.

e Aprobacion de escritura publica por parte de la Superintendencia de
Compaiiias.

e Anotaciones marginales elaboradas por un notario previo a la

publicacion en medios de prensa.
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Peticibn de extracto del documento en la Superintendencia de
Compaiiias.

Publicacion en un diario de la localidad.

Inscripcidon de Constitucion de la compafiia dentro del Registro
Mercantil indicando el tipo de empresa.

Inscripcion de nombramientos de Gerente y Presidente de la Compaiiia
en Registro Mercantil.

Peticion de namero de expediente a realizarse en la Superintendencia
de Compaifiias.

Emision de RUC por parte del Servicio de Rentas Internas

(Superintendencia de Compairiias Valores y Seguros, 2018).

Marco Conceptual
Emprendimiento: Es el término empleado para referirse a las acciones
destinadas a la creacion de nuevos negocios con los esfuerzos propios
de cada individuo, esto sin depender de jefes que los dirijan.
Publicidad: Es la difusion o divulgacion de ideas, opiniones o
informacion que estan enfocadas en la consecucion de un determinado
fin.
Marketing: Son las estrategias enfocadas en mejorar la
comercializacién de un determinado bien o servicio que posee una
organizacion.
Innovacion: Es la accion que se destina al mejoramiento de un
producto o actividad para el beneficio de sus usuarios.
Valor agregado: Son las caracteristicas que se le otorgan a un
producto para mejorar su valor comercial y ser mas atractivo para un
mercado.
Marca: Es un elemento que permite identificar la procedencia de un
determinado bien o servicio.
Promocioén: Es el término empleado para referirse al conjunto de
acciones que son requeridas para conseguir que un producto o servicio

sea adquirido por un publico obijetivo.
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e Importaciéon: Se refiere a la compra de productos y servicios que
proceden de lugares que se encuentran por fuera de las fronteras de
una nacion.

e Articulos deportivos: Son los productos necesarios para la
realizacion de actividades propias de un deporte especifico.

e Tiro con arco: Es el deporte que consiste en alcanzar o derribar un
blanco movil o fijo con armas de fuego o por medio de la utilizacion de
arcos y flechas.

Metodologia

Disefio de investigacion

Segun Hernadndez, Ferndndez y Baptista (2014) el disefio de
investigacion es de tipo no experimental, debido a que se fundamentan en el
estudio de los fendbmenos en su héabitat natural, es decir, tal cual se
manifiestan en su entorno, sin manipular variables a favor o en contra. Este
tipo de estudios es conocido también ex post facto porque se basa en hechos
pasados. Para este caso, la investigacion se trata de un estudio de mercado
porque se quiere identificar el perfil de los clientes que practican la disciplina
deportiva del tiro con arco, y ante lo cual, es relevante identificar variables que
satisfagan sus necesidades como: frecuencia de compra, nivel de dificultad
en la obtencion de los equipos necesarios para practicar este deporte, factores

de decision de compra, entre otros.

Tipo de investigacion

Es asi como el tipo de investigacion es exploratoria y descriptiva. En
primera instancia es exploratoria porque se basa en un estudio poco
abordado, o que sus fuentes de informacion son escasas (Arias, 2012). En
este caso, al tratarse de una disciplina deportiva en crecimiento y
considerando que no hay oferta en la ciudad de Guayaquil, es la primera vez
que se estaria realizando el levantamiento de informacion a través de fuentes

primarias para establecer los patrones de comportamiento del cliente.

Luego, es descriptiva porque se describirAn sus caracteristicas
principales en cuanto a disposicion de compra, medios de comunicacién que

favorecen la difusion de publicidad para conocer la tienda de arqueria
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propuesta y demas aspectos que ayuden a definir los patrones culturales que

sirvan para el disefio de estrategias de marketing que capten su interés.

Enfoque y Muestra

El enfoque es de tipo cuantitativo porque los datos recolectados seran
medidos a través de una tabulacion que, posteriormente, ayudara a la
elaboracion de graficos estadisticos que mediran la frecuencia absoluta y
relativa de las opiniones vertida por las unidades de andlisis, en este caso se
encuesto a un grupo de 74 personas que son los deportistas afiliados a la
Federacion Deportiva del Guayas, para la practica del deporte del tiro con
arco, de los cuales el 53% es de género masculino y el 47% femenino; la edad
de los encuestados esta dividida de la siguiente manera: el 39% posee entre
16 a 20 afos, el 37% entre 21 a 30 afos, el 12% es mayor a 30 afios y el 12%

restante tiene entre 10 a 15 anos.

Técnica para larecoleccion de datos
Bajo este contexto, la técnica de recoleccion de datos fue la encuesta

gue se apoya de un cuestionario de preguntas cerradas.
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Capitulo 1. Analisis del Entorno

1.1 Andélisis PESTA

Para el desarrollo e implementacion de la propuesta es necesario
analizar aquellos factores del entorno donde se va a localizar el negocio, ya
gue estos factores pueden incidir positiva o negativamente en el ingreso al
mercado o en el desarrollo de las actividades comerciales, por este motivo se
utiliza el instrumento de analisis PESTA por las iniciales de los componentes
que se van a medir, como: politico, econémico, social, tecnolégico y
ambiental. A continuacion, se realiza un estudio de cada uno de estos
componentes en el Ecuador, para determinar la incidencia de estos en la

propuesta como oportunidad o amenaza.

1.1.1 Andlisis del Entorno Politico

En este aspecto se analizaran las leyes que incentivan el
emprendimiento, como el codigo organico de la produccion, el pago de
impuestos y aranceles que gravan las importaciones, el Plan Nacional de
Desarrollo 2017 — 2021, la Ley Organica de Régimen Tributario.

Por medio del Cddigo Organico de la Produccién, Comercio e
Inversiones (COPCI), en los renglones 59 y 60 se establecen varios incentivos
que promueven el emprendimiento bajo estandares de calidad, como:
programas de crédito para el desarrollo corporativo, especialmente del sector

MIPYME (Caodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2017).

A través de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno (LORTI) en
el art. 91 se detalla la exoneracion de pago del Impuesto a la Renta por un
periodo de 5 afos para el desarrollo de inversiones nuevas y productivas con
la finalidad de promover la inversion (Departamento de Normativa Juridica,
2015).

Por medio del comité de comercio exterior se aprueba la importacion
de productos destinados para el desarrollo de actividades deportivas con tarifa
0% sin ningun arancel o recargo de impuesto aduanero, con el fin de promover
el desarrollo social de estas practicas dentro del Ecuador (Comité de

Comercio Exterior, 2015).
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De acuerdo con los lineamientos expuestos, se puede identificar que
los factores politicos vigentes en el pais son una oportunidad para el desarrollo
de la propuesta, ya que favorecen el emprendimiento en el financiamiento y
con relacion a los impuestos y aranceles, los productos de arqueria estarian
exentos de este tipo de tributos, favoreciendo de esta manera al mercado por

medio de precios convenientes.

1.1.2 Andlisis del Entorno Econémico

Por medio del factor econdmico se analizara la influencia que tienen
ciertas variables macroecondémicas, de acuerdo con la informacion actual que
ofrezca el Banco Central del Ecuador en el presente afio 2018 como: la
inflacién, el riesgo pais y la tasa de interés.

La inflacion en el Ecuador durante el mes de marzo 2018 alcanzé los
0,06%, donde las ciudades que presentaron una disminucion de precios

fueron Guayaquil y Ambato (Banco Central del Ecuador, 2018)

El riesgo pais durante el periodo del 1 al 30 de mayo del 2018 obtuvo
un promedio de 671 puntos, este indicador valora la percepcién que tienen los
mercados internacionales sobre las politicas y apertura al didlogo que tiene el
pais, pese a que este indicador se ha incrementado debido al endeudamiento
publico que mantiene el estado, el propdésito del actual régimen es establecer
acuerdos de confianza para la atraccién de nuevas inversiones y capitales al
Ecuador (Viteri, 2018).

La Tasa de Interés Pasiva es el porcentaje que paga el banco por los
depdésitos que realizan los ciudadanos en el mercado financiero, al 30 de abril
del 2018 esta obtuvo el 4,99%, su disminucién se debe al bajo indice de
inflacibn que mantiene el pais, motivo por el cual se busca promover el
consumo en lugar del ahorro; sin embargo para el desarrollo de la propuesta
esto genera un costo de oportunidad que constituye un valor adicional que el
negocio podria recibir por los ahorros que se mantengan en entidades
financieras (BCE, 2018)

El Producto Interno Bruto desde el afio 2014 al 2016 mantuvo una tasa

de variacion anual negativa, sin embargo a términos del 2017 se incremento
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en un 3% debido a las exportaciones y a un mayor grado de consumo en los
hogares; se prevé que para el 2018 este indicador se incremente en un 2%,
esto demuestra que ha habido un mayor dinamismo y recuperacion en la

economia (Banco Central del Ecuador, 2018).

Segun los indicadores analizados, el aspecto econémico del pais es
una oportunidad para la implementacion de la propuesta, ya que se puede
considerar una estabilidad de precios y un crecimiento econémico estable que

genera oportunidades y confianza al sector empresarial

1.1.3 Andlisis del Entorno Social

Por medio del indice de confianza al consumidor se identifica el nivel
de seguridad que sienten los ciudadanos con la economia actual con relacién
a sus ingresos econdmicos provenientes del empleo, sub — empleo o
desempleo. A mayo del 2018 este indicador se encontraba en los 39.0 puntos
con una disminucion de 0.2 puntos respecto a meses anteriores y un
incremento de 1.5 puntos en comparacion a mayo del 2017. Segun los datos
obtenidos, este indicador bajé debido a la disminucién de plazas laborales en
el sector publico, sin embargo, se incrementd en el mercado laboral privado y

en la categoria ocupacional por cuenta propia (BCE, 2018).

El interés por la préctica del deporte de tiro con arco va en aumento,
debido a las competencias provinciales que se dan en la ciudad de Guayaquil
con la finalidad de promover esta actividad, en el presente afio alrededor de
120 deportistas compiten en esta area; la misma que no hace distincion de
sexo o0 edad, ni esta ligada a parametros de condiciones fisicas que

obstaculicen la practica de espectadores o aficionados (El universo, 2018).

La tendencia del consumo de practicas deportivas incluida la actividad
de tiro con arco es alta, debido a la promocion que el estado hace a través del
Ministerio del Deporte y demas entidades vinculadas a este, por lo que se
puede identificar el aspecto social como una oportunidad para el desarrollo de

la propuesta, ya que es una demanda que va en aumento.
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1.1.4 Andlisis del Entorno Tecnoldgico

El factor tecnoldgico que se considera para la propuesta es el uso del
internet, ya que segun estadisticas realizadas en el 2016, 9 de cada 10
personas poseen un teléfono inteligente con acceso a internet y el 50,6% de
los ecuatorianos mayores a 5 afos tienen acceso a una computadora con
internet, de esta manera se puede evidenciar una oportunidad para la
promocion y publicidad de los productos de arqueria y de la tienda como tal,
donde se podr& tener una mayor interactividad con los clientes e interesados
en el deporte, a través de paginas como Facebook, Twitter y aplicaciones

como WhatsApp (Instituto Nacional de Estadistica y Censo, 2016).

1.1.5 Andlisis del Entorno Ambiental

Respecto al factor ambiental la propuesta no tiene mayor incidencia en
este aspecto, debido a que la actividad econdmica que se propone es la
comercializacion de productos para la practica de tiro con arco, los mismos

que no serian elaborados en el Ecuador, sino importados.

1.2 Anélisis de las cinco fuerzas de Porter

Por medio del analisis estratégico disefiado por Michael Porter se
analizaran cinco indicadores que permitiran identificar el nivel de atractivo que
tiene la propuesta de negocio en el mercado, a continuacién se detallan cada

una de las fuerzas y su vinculo con la propuesta (Porter, 2009).

1.2.1 Poder de negociacién de los proveedores

Debido a que en la ciudad de Guayaquil no existen productores
artesanales ni industriales que elaboren productos para el desarrollo de la
actividad de tiro con arco, estos deben ser obtenidos en el mercado
internacional, ya que son implementos que poseen una estructura técnica y
en el Ecuador no existe ningun estudio para la produccion de estos. Por esta
razén se considera que el poder de negociacion por parte de los proveedores
internacionales es alto, dado a que los precios son estandarizados y el

volumen de pedido seria bajo, ya que es una demanda que se encuentra en
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crecimiento, ademas del incremento por valores relacionados a la logistica y

envio que se sobrecargaria al costo.

1.2.2 Poder de negociacién de los clientes

Por la escasa oferta que existe en el pais para la adquisicion de
productos de arqueria, se considera que el poder de negociacion de los
clientes en cuanto a preferencias de precios y demas estandares es bajo. Las
transacciones o pedidos pueden ser realizadas por medio de internet con la
garantia de una tienda de arqueria que tendria una ubicacién presencial en la
ciudad de Guayaquil, que ofreceria productos avalados, de marca y en
excelentes condiciones. De esta manera el cliente se evitaria el riesgo de ser
estafado por intermediarios desconocidos o se dé una especulacion de

precios que afecte al consumidor.

1.2.3 Rivalidad entre competidores existentes

La practica del deporte de tiro con arco tiene alrededor de 8 afios desde
su implementacion, sin embargo, no han existido iniciativas de negocio en
Guayaquil que satisfagan este nicho de mercado en crecimiento, por lo que
se considera la rivalidad entre competidores existentes como baja, ya que
existen clubes de arqueria que determinan la necesidad y la demanda local,

pero no hay oferta en la ciudad de Guayaquil.

1.2.4 Amenaza de nuevos competidores

El nicho de mercado para la practica de tiro con arco estd en
crecimiento y pese a que pueden surgir productos artesanales, la invencién
de estos debe realizarse mediante un estudio técnico que garantice la
factibilidad de los instrumentos, ya que de estos depende el rendimiento de
los deportistas. Debido a que la necesidad ha estado vigente durante 8 afos,
es muy dificil que en el corto o mediano plazo existan nuevos entrantes en el

mercado, por esta razon se considera la amenaza como baja.
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1.2.5 Amenaza de productos sustitutos

Los instrumentos para la practica de arqueria son estrictamente
tecnificados y Unicos, ya que su forma y estructura es el simbolo elemental
del que depende este deporte, por lo que no puede ser remplazado por ningin
sustituto que cambie su forma o estructura, por esta razén se considera la

amenaza como baja.

De esta manera se puede concluir que el nicho de mercado es
atractivo, ya que las barreras de entrada son débiles porgue no existen
competidores, ni indicios de productos sustitutos, sin embargo se debe buscar
precios atractivos, para promocionar los productos de arqueria con su
respectiva garantia, para que los clientes sustituyan las importaciones a través
de terceros y los que no tienen instrumento de practica accedan a poseer uno
propio, a través de la compra loca y segura que ofreceria la tienda de arqueria

propuesta.
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Capitulo 2. Diagnostico interno de la empresa

2.1 Descripcion del Negocio

La tienda de arqueria se denominara “ARROW” que es una palabra
anglosajona que significa flecha, haciendo alusion a la tematica del negocio.
El objetivo de esta tienda sera la comercializacion de todos los articulos,
equipos e instrumentos necesarios para la practica de la disciplina deportiva
del tiro con arco. Para este efecto, se importaran los equipos desde los
Estados Unidos, especificamente del proveedor “LANCASTER” que se
especializa en la venta de estos instrumentos. El negocio tendra sede en la
ciudad de Guayaquil, preferiblemente en el sector norte, considerando las
opiniones de la mayoria de encuestados, y su logotipo tentativo sera el que

se presenta a continuacion:

“TIENDA DE ARQUERIA”

Figura 4. Logotipo tentativo de la tienda de arqueria
Nota: Elaborado por la autora

2.2 Mision

“Ofrecer equipos e instrumentos para la practica deportiva del tiro con
arco, de la mas alta calidad y a precios asequible, para impulsar el crecimiento
de esta disciplina en la ciudad de Guayaquil”

2.3 Vision
“Convertirse en la tienda de arqueria mas prestigiosa de la ciudad de
Guayaquil en el afio 2022, a través del trabajo arduo de un equipo humano

comprometido con la satisfaccion de las necesidades de los clientes”
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2.4 Valores

Orden.

Aseo y Limpieza.
Puntualidad.
Responsabilidad.
Honradez.
Cortesia.

Respeto.

2.5 Objetivos empresariales

Captar la mayor cantidad de clientes

Brindar un servicio de primer nivel.

Innovar en el ofrecimiento de alternativas de entretenimiento.
Contribuir con el desarrollo del deporte del tiro con arco.

Incrementar las ventas al menos en 5% anual.

2.6 Estructura Organizacional

La estructura organizacional de la tienda de arqueria “ARROW?” sera la

siguiente:

Asesor Contable Asesor Comercial

Caja y facturacion

Junta Directiva de

Accionistas

Gerente General m

Asistente de
Operaciones

Community Encargado de

Manager

compras y
distribucioén

Figura 5. Estructura Organizacional
Nota: Elaborado por la autora
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2.7 Cadenade Valor

A continuacién se hace una descripcion de los principales componentes de la cadena de valor de “ARROW”.

-

Los clientes se contactan con la empresa por las redes sociales o visitas al establecimiento

La empresa se promocionara por redes sociales como Facebook o Twitter

Actividades
de Apoyo <

Se dard mantenimiento periodo a los sistemas de red instalados por la empresa para evitar caidas en la plataforma digital

Logistica Interna: Operaciones:

Area administrativa, Los pedidos de los

bodegas para
disponer del stock
necesario que
satisfaga la
demanda de los
practicantes del tiro
con arco.

clientes se gestionaran

a través de internet o en

la misma tienda, segun
las necesidades.

S~

Servicio de
Posventa:

Se hara una encuesta
de satisfaccion a los
clientes para evaluar

la calidad del producto

y servicio ofrecido.

—

Actividades Primarias

Figura 6. Cadena de Valor de la Tienda de Arqueria ARROW
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2.8 Analisis FODA de latienda Arrow

Luego de haber analizado en el entorno se han podido identificar los

siguientes factores a nivel interno y externo, para la elaboracién del FODA del

proyecto.

2.8.1 Factores Internos

Fortalezas:

F1: Gran calidad de los productos comercializados: debido
a que son importados desde la tienda Lancaster de los EE. UU.,
considerada una de las mejores marcas en este campo.

F2: Ubicacion: en la ciudad de Guayaquil no existe otra tienda
gue venda estos articulos.

F3: Entrega oportuna: debido a que la tienda estara ubicada en
Guayaquil, los clientes podran disponer de sus articulos de
arqueria oportunamente, sin tener que adquirirlos en linea.

F4: Precios razonables: se tratara de fijar precios que permitan
la recuperacion de los costos, pero también tratando de que
sean atractivos para el cliente.

F5:. Personal profesional y amable: se brindara el
asesoramiento a los clientes que lo requieran, sobre temas

relacionados a los productos de arqueria.

Debilidades:

D1: Nulo posicionamiento en el mercado, ya que la tienda de
arqueria Arrow es una empresa nueva.

D2: No es un producto de primera necesidad.

D3: Necesidad de financiamiento: por tratarse de un proyecto
nuevo, el escenario de financiamiento seria a través de fondos
propios y préstamo bancario, implicando el pago de una tasa de
interés.

D4: Limitaciones presupuestarias: hasta que el negocio sea
mas reconocido por el mercado, se tratarAd de traer poco
inventario para ir evaluando el comportamiento de la demanda,

ya que no hay un dato histérico en este campo.

30



2.8.2 Factores Externos

Oportunidades:

O1: Ser pionera en el mercado guayaquilefio: actualmente no
hay competencia en esta ciudad, por lo que se puede ganar
mayor prestigio siendo la primera tienda de arqueria en
Guayaquil.

0O2: Crecimiento de la demanda: esta novedosa disciplina
tiene potencial de crecimiento, por lo que también podria
aumentarse la demanda de articulos de arqueria.

03: Expansion del negocio: Un aumento de la demanda podria
incidir en la expansion del negocio, abriendo nuevas sucursales
a futuro.

O4: Estabilidad de las variables econdmicas: principalmente
de la inflacién, lo cual no afectaria en gran medida la variacion
de los presupuestos del negocio durante los primeros cinco afos
de funcionamiento.

O5: Aumento del uso de las redes sociales: es muy
importante para direccionar las estrategias de promocion hacia
los clientes, por medio de las redes sociales como Facebook,

Twitter e Instagram, mejorando la popularidad del negocio.

Amenazas:

Al: Posible aparicion de competidores: incursion de otros
emprendimientos de tienda de arqueria que afecten las ventas
de Arrow.

A2: Politicas proteccionistas: debido a que se trata de un
producto importado, un aumento de las salvaguardias y
aranceles haria que el producto final se encarezca.

A3: Canales de distribuciéon sustitutos: pedidos directos en
linea o encargos que los deportistas pudieran hacer a familiares

en el extranjero, afectarian las ventas del negocio.
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2.9 Comercializacién y ventas

La tienda de arqueria “ARROW” implementara una comercializacion al
menudeo y mayoreo, es decir sera un agente de distribucion local en la ciudad
de Guayaquil, de donde se entregara pedidos de acuerdo a las necesidades
del mercado nacional, su intermediacion seré a través de la tienda proveedora
“‘LANCASTER”, ubicada en los Estados Unidos.

Lancaster ‘ i &&L‘C A

ARCHERY SUPPLY. “TIENDA DE ARQUERIA"

“Leading the World in 3D & Target Archery”

Figura 7. Proveedor y distribuidor
Nota: Elaborado por la autora

Las ventas se efectuaran de manera local, es decir por medio de las
instalaciones de la tienda de arqueria o a través de una pagina web, que
permitira a los usuarios tener una visualizacion de los productos, precios,
modelos, medidas y demas aspectos necesarios que el cliente requiera
conocer. De la misma manera, las opciones de la pagina permitiran comprar
en linea, realizar reservaciones y mantener el contacto entre el cliente y la
tienda de arqueria, este navegador web estara vinculado a las diferentes
redes sociales como Facebook, twitter e Instagram estrategia que permitira
promocionar y compartir los productos de la tienda de arqueria entre
conocidos y amigo.

La importacion de los productos se llevara a cabo por medio de las
Aduanas del Ecuador, la partida arancelaria bajo la cual se realizaria la
importacion de estos articulos es:

e Seccion XX: Mercancias y productos diversos

e Capitulo 95: Juguetes, juegos y articulos para recreo o deporte, sus
partes y accesorios.

e Partida 95.06: Articulos y material para cultura fisica, gimnasia,
atletismo, demas deportes (incluido el tenis de mesa) o para juegos al
aire libre, no expresados ni comprendidos en otra parte de este

Capitulo; piscinas, incluso infantiles.
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e Subpartida 95.06.99.90.00: Los demas
e Seccion 11: Articulos para tiro con ballesta y con arco, tales como,
ballestas, arcos, flechas y blancos
Aranceles
La partida paga 30% de ad-Valorem para importar, no tiene arancel
especifico; no tiene ninguna restriccion, requisitos de ingreso o condicion

adicional para el ingreso y no requiere Certificado INEN.

Los pedidos efectuados a los proveedores seran de articulos varios
para mantener un nivel ideal de variedad en stock e inventario, el cual sera
surtido de acuerdo a la salida de mercaderia o requerimientos de venta. En la

siguiente imagen se detalla el proceso de comercializacién y venta:

Tienda Arrow

-Comercializaciéon
directa y virtual

Venta: directay
virtual

Pedido a proveedor: Proceso de
Lancaster desaduanizacion

Figura 8. Canal de distribucién
Nota: Elaborado por la autora

2.10 Servicio post —ventas

El servicio post — venta que la tienda “ARROW” mantendra con el
cliente se realizara de forma directa y virtual; haciendo uso del valor agregado
al espacio disponible para la practica del deporte de tiro con arco, es asi que
se entregaran cupones de 5 minutos de tiempo segun el volumen de compra,
que los clientes podran ir acumulando para desarrollar la destreza de este
deporte en la tienda “ARROW” y de esta manera se afianzaran los lazos
comerciales con los clientes.

También se implementaran encuestas online, donde los clientes daran
a conocer sus opiniones sobre el producto, a través de preguntas abiertas y
cerradas, las mismas que seran evaluadas por los administradores de la
tienda para asi dar solucion a posibles inconformidades o reiterar el

compromiso del servicio de la tienda de arqueria hacia sus clientes.
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Estas estrategias de retroalimentacion permitiran tener un mayor
contacto con el cliente, quien es la fuente de ingreso del negocio y los que
abren el abanico hacia nuevos prospectos de venta, por este motivo es
importante desarrollar acciones que motiven su lealtad, es asi que se
incorporaran tarjetas de felicitaciones donde se estableceran descuentos por
fechas especiales como: cumpleafios, Navidad, Afio Nuevo, etc.

El servicio post — venta ofrecera a los clientes un mayor dinamismo
comercial donde se buscara: retroalimentacién, promocion, comunicacion,
seguridad y se brindara soporte y garantia de los productos; en la siguiente
figura se detallan graficamente algunas de las estrategias post-venta que
implementara la tienda “ARROW”.

i i e it avbuts) ol / -

22, 30 S
“TIENDA DE ARQUERIA™ 2o —g-/o %0
expereoca desenicioacee )
e—— ; ; ’_ «e\n{w _‘ .
[are— s .
S — - 2018 -
IIEITE - :  » ARROW-
i _) - : “TIENDA DE ARQUERIA®

Cupones de tiempo Encuesta de

esllianasler Tarjeta de felicitaciones

Figura 9. Estrategia de servicio de postventa
Nota: Elaborado por la autora

34



2.11 Descripcion y detalle del producto
La tienda de arqueria “ARROW?” contara con la disponibilidad de

articulos varios, como los que se detalla a continuacion:

Tabla 3. Descripcién de los productos a ofrecer

Nombre Imagen

Descripcion

Flechas
tradicionales
=l R T e (e

La diana

W]

i

z
H

ul

:
R |

vvvvvvvvvvv

1234656(78 9 10 10imterior

Accesorios
varios para

arco

Amplia seleccién de
flechas y ejes de
carbono, aluminio y
cedro hechos a
medida, disefiados
para rendimiento y
precision con los
modelos Recurve y
Longbows
tradicionales.

La diana circular mide
1,22 metros de
diametro. El centro
esta situado a 1,3
metros del suelo, y
tiene un diametro de
12,2 cm. El color
varia cada dos aros,
de dentro a fuera son:
amatrillo, rojo, azul
claro, negro, y blanco.
Disefiado para
minimizar la friccion
en las ramas. Facil de
colocar y de usar.
Hecho con cuero.
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Arcos
juveniles e

infantiles

Arco

compuesto

Finger Tabs

Flechas

De 171b a 22Ib 60%-
70% de descanso
Apertura: 20"-22"
Arco Juvenil Incluye:
Dos flechas Mira de
tres pines Repisa
Protector de dedos

Velocidad: 330

Peso: 4.3"

Apertura: 26" - 30"
Libraje: 40, 50, 60 65,
70

Protector de cuero

Flechas de madera,
plumas 80 cm para

tiro con arco recurvo

Nota: Elaborado por la autora



2.12 Proceso de prestaciéon de servicio o producto

El proceso de venta del servicio es bastante sencillo y se detalla a

continuacion:

1.

La empresa ARROW realiza la importacion de los equipos para la
practica del tiro con arco. Esto consiste en una orden de pedido a
su proveedor Lancaster en los Estados Unidos, y el pago de la
mercaderia.

Luego de que la mercaderia arribe al pais, se realiza el proceso de
nacionalizacion que demora alrededor de 3 a 4 dias. Y se pagan los
impuestos.

Se hace la desaduanizacion del pedido y se hace el traslado del
producto hasta la tienda de arqueria ARROW en la ciudad de
Guayaquil.

La mercaderia es verificada y se ingresa dentro del inventario fisico
y en el sistema de la compaiia.

Con la mercaderia disponible para la venta se realiza la respectiva
promocion de los productos.

Esta promocion puede ser a través de la tienda o en medios
digitales, especificamente uso de redes sociales.

Los clientes interesados en adquirir equipos para la practica del tiro
con arco solicitan mas informacion en redes sociales y se acercan
a la tienda para realizar la compra del producto.

Una vez que el cliente ha escogido su producto, la empresa
ARROW entrega el pedido.

El cliente realiza el pago de la mercaderia y se procede a realizar la

facturacion para dar por terminado el proceso.
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Importacion del Nacionalizacion
producto De mercaderia

Traslado de la mercaderia
A tienda de arqueria

Promocién de los articulos
Cliente salicita mas De arqueria
informacién

e
Q)

Cliente hace el pedido
Pago y Facturacion

Inventario de la mercaderia

Figura 10. Flujograma del proceso de prestacion de servicio o producto

Nota: Elaborado por la autora
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Capitulo 3. Analisis de Mercado

3.1 Segmentacion de clientes

La segmentacion de clientes se muestra de forma esquematizada en la

tabla que se presenta continuacion:

Tabla 4. Segmentacion de clientes
Segmentacion de clientes

Pais Ecuador
Ciudad Guayaquil
Sector Deportes
Tipos de compradores Recurrentes

Nota: Elaborado por la autora

Debido a que el mercado seleccionado es la ciudad de Guayaquil, la
segmentacion de clientes se encuentra enfocada en llevar un producto
(elementos de arqueria) a los deportistas que realizan esta actividad y que no
pueden adquirir estos implementos dentro de la ciudad, sino por medio de

importaciones o compras en la ciudad de Quito.

3.2 Planificacion de estrategias a largo plazo para la fidelizacién de

clientes

La estrategia de fidelizacion que la empresa Arrow desarrollara se

encontrara fundamentada en los siguientes pilares:

e Marketing relacional: Este se desarrollara por medio de Arrow al
atender las necesidades en cuanto a calidad y precio, para la que se

llevaran a cabo las acciones siguientes:
1) Establecer una relacion a largo plazo con los clientes.

2) Satisfacer las necesidades de los clientes, siendo Arrow una
tienda que comercialice implementos de arqueria a precios

asequibles.
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3) Gestionar de forma adecuada la cartera de clientes que obtenga

la empresa.

e Lagestion del valor percibido: Este enfoque se encuentra dirigido a
lograr el incremento del valor de compra que fue realizada por el cliente,
consiguiendo entonces que este cada vez se encuentre con un nivel
mas alto en cuanto a satisfaccion. Es entonces que el valor percibido
se enfocard en los tres factores que se procede a detallar a

continuacion;

1) Valor de compra: Se generara una imagen de marca, la misma

gue les permita a los clientes identificar a la empresa.

2) Valor de uso: La empresa contara con productos de calidad, los
cuales cumplan con las expectativas de los clientes,
permitiéndoles conseguir los resultados deportivos que estos

deseen.

3) Valor final: Debido a que Arrow importard productos
manufacturados por otras empresas, la empresa debera
conocer las preferencias en cuanto a marcas que poseen sus

clientes.
3.3 Estrategias corporativas

Existen dos tipos de estrategias para que organizacion lleve a cabo, los
cuales son la estrategia empresarial y la estrategia corporativa, siendo
entonces que la estrategia de la empresa Arrow responde a las interrogantes

siguientes:
¢,Como va a hacer la empresa para ganar dinero?

La empresa importara productos de arqueria que seran

comercializados en la ciudad de Guayaquil.

Mientras que la estrategia de la empresa de acuerdo a su enfoque

responde a las interrogantes siguientes:
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Estrategia corporativa:

¢En qué sectores empresariales va a competir la empresa?

La empresa compite dentro del sector de venta de implementos deportivos,

mayormente relacionados con el tiro con arco.

Estrategia empresarial:

¢, Como debe competir la empresa en el sector empresarial?

La diferenciacion en precio, asi como a la posibilidad de que se realicen

pedidos le permitira a la empresa Arrow satisfacer las necesidades de sus

clientes.

3.4 Marketing Mix

Las estrategias de marketing mix de la empresa Arrow enfocadas en

conseguir que sus productos lleguen hasta sus clientes y los satisfagan son

las siguientes:

Producto

Dotar a la empresa de un identificador visual que le permita ser

identificada por sus clientes.

Otorgar al producto un valor agregado, el que en este caso serian los
implementos deportivos a precios inferiores a los que se ofertan
actualmente en el mercado, asi como un catdlogo actualizado

periddicamente.

Lanzar una nueva linea de producto propia, la cual pueda servir para
complementar las actividades de tiro con arco, pudiendo la empresa
formar parte de forma directa de las actividades deportivas que realizan

sus clientes.

Contar con servicios complementarios para el producto, brindando la
posibilidad de llevar los implementos deportivos hasta el cliente por

medio de servicio a domicilio
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Precio

Plaza

Ofrecer los productos a precios inferiores a los que se dan

principalmente en la tienda ubicada en la capital.

De acuerdo a los precios que maneja la competencia, disminuir los que
poseen ciertos productos, pudiendo entonces volverse la tienda
preferida por los deportistas que practican el tiro con arco en la ciudad
de Guayaquil.

Segun la calidad de los productos que se importen, incrementar el
precio de estos, siempre que se analice si el mercado lo aceptara de

forma adecuada.

Ofrecer descuentos a los clientes fieles que posee la tienda Arrow,

promoviendo futuras compras.

En la posibilidad que el negocio crezca o la demanda del mismo
aumente, colocar islas en centros comerciales de la ciudad en los que

se comercialicen ciertos productos.

Contar con una pagina web en la que se presente una tienda virtual
que le permita a los clientes realizar pedidos que puedan ser retirados

en la tienda de Arrow o entregados a domicilio.

Ofrecer el producto por medio de correos electrénicos deportistas

inscritos en los clubes de tiro.

Contar con intermediarios que promuevan los productos a los

deportistas mientras realizan sus practicas deportivas.

Promocion

Anunciar en sitios webs relacionados con temas deportivos, pudiendo

visualizarse por una gran cantidad de clientes potenciales.
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Colocar anuncios en revistas especializadas relacionadas con el sector

deportivo.

La empresa Arrow participara en ferias de negocios que la vuelvan una
atractiva de inversion, asi como para lograr visualizarse de manera

idonea en el mercado.

Entregar articulos promocionales para los clientes regulares,

aumentando su fidelidad.

Contar vallas publicitarias en la ciudad de Guayaquil para maximizar la

visualizacién de la tienda.

3.4.1 Consumidor satisfecho

Con el objetivo de lograr un cliente satisfecho se estableceran por parte

de la empresa Arrow las acciones siguientes:

Ofrecer un producto de calidad

Cumplir con lo ofrecido

Brindar un buen servicio al cliente
Brindar una atencion personalizada
Brindar una rapida atencion

Resolver problemas, quejas y reclamos

Brindar un servicio extra

3411 Comodidad del cliente

La comodidad del cliente se relaciona con el servicio que se le otorga

por parte de la empresa, por lo que Arrow desarrollara las siguientes

actividades:

Entregar un buen servicio, buscando la satisfaccion del cliente en su
totalidad, esto para asi evitar esperas que generen pérdida de interés

de los potenciales clientes.
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e El personal de la tienda debes estar en todo momento dispuesto a
efectuar sus labores de la mejor forma posible y asi asegurar que su
fidelidad.

e La atencion a los clientes debe darse por igual, esto sin importar si van
a realizar una compra en ese momento o quieren conocer mas de los
productos.

34.1.2 Comunicacion

Para lograr una efectiva comunicacién con el cliente se deben seguir los

siguientes pasos:

Establecer la
comunicacion con el
cliente

Crear una base de
datos

Conseguir los datos del
cliente

Mantener una
comunicacion con el
cliente

Comunicar noticias

Figura 11. Proceso comunicacional
Nota: Elaborado por la autora

1) Consegquir los datos del cliente: Se deben conseguir ciertos datos
como el nombre, la direccion fisica, el teléfono, la direccion de correo
electronico, esto cuando el cliente potencial acude a la tienda o es
captado por medio de correos electronicos.

2) Crear una base de datos: Con la informacién conseguida se debe
crear una base datos para asi brindar un trato personalizado a cada
cliente de acuerdo con los productos que prefiere.

3) Establecer la comunicacion con el cliente: Luego de la compra del
producto es necesario que la tienda se comunique con el cliente para

conocer su opinidn acerca de la compra.
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4) Mantener una comunicacién con el cliente: La comunicaciéon debe

ser permanente, esto para detectar problemas o insatisfaccion en los

clientes antes de que deseen dejar de comprar en Arrow.

5) Comunicar noticias: Se comunicaran noticias de interés al cliente,

esto para aumentar las posibilidades de que este realice nuevas

compras.

3.5 Estrategia funcional

La estrategia funcional es aquella que permite definir el ( Cémo hacer las

cosas? por parte de una empresa, siendo que Arrow lo haria de la siguiente

forma:

Estrategias de I+D: Las estrategias de investigacion y desarrollo se

encuentran enfocadas en el mejoramiento de procesos de importacion,

pudiendo programar de manera adecuada la llegada de productos para

satisfacer a la clientela y su posterior venta; esto dentro de tres

diferentes areas:

1)

2)

3)

4)

Procesos: Agrupar los procesos de la empresa, esto aumenta
la eficiencia de las organizaciones, siendo en el caso de Arrow,

el area administrativa y de importacion.

Productos: Los implementos para arqueria seran de las
mejores marcas, pero se brindaran alternativas dependiendo de

la capacidad adquisitiva del cliente.

Personas: Se buscaran talleres de capacitacion que permitan
promover las cualidades mas importantes de los empleados,
entre las cuales estan la cooperacion, innovacion, participacion

y liderazgo.

Estrategias: Se generaran acciones para el mejoramiento
continuo de procesos y del servicio al cliente, evitando que las

situaciones negativas se vean incrementadas en la tienda Arrow.
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e Estrategias de Financiacion: Estas estrategias se encontraran

enfocadas desde tres puntos de vista:

1)

2)

3)

Procedencia de fondos diversa: Esto se desarrollara por
medio de la tienda virtual y la tienda fisica, pudiendo obtener
ingresos de distintos tipos de clientes y entonces analizar cudl

es el que le representa mayores ingresos a la tienda.

Mayor posibilidad de financiacion: Por medio de entidades
bancarias se estableceran métodos de financiacién a corto y
largo plazo, obteniendo préstamos para sumar stock en la

empresa.

Incremento de capacidad de negociacion con clientes: Se
respetaran factores como precios, tiempos de entrega y calidad
de productos, pudiendo dotar a estos de precios mas altos que

le representen una mayor rentabilidad a la empresa.

e Estrategias de Recursos Humanos: Estas estrategias se dan en las

siguientes areas:

1)

2)

3)

Seleccién de personal: Se contard con un proceso de
seleccidon que permita contar con empleados involucrados con

la tienda, evitando la alta rotacion de personal.

Capacitacion: El personal de Arrow se capacitara regularmente
para lograr que tengan un amplio conocimiento del campo de la
arqueria y poder guiar a los deportistas inexpertos en el proceso

de compra.

Motivacion: Se daran recompensas al personal por el
cumplimiento de objetivos, lo cual generara un mayor apego a

la marca, evitando que la moral del personal decaiga.
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3.6 Estrategia de Amplia Diferenciaciéon

La estrategia de amplia diferenciacion de la tienda Arrow se basara en

los siguientes aspectos:

Innovar en factores tecnoldgicos, pudiendo mejorar la tienda virtual
para que los procesos de compra se vean simplificados.

Realizar encuestas al personal para poder efectuar mejoras continuas
de calidad.

Contar con marcas de calidad, evitando importar productos sin marca
y en caso de ofertar productos economicos, especificarlo y
diferenciarlos de los de alta calidad.

De acuerdo a las necesidades de los clientes, las cuales recopile la
tienda Arrow se crearan servicios que satisfagan las necesidades en
aspectos como calidad, entrega de productos y llegada de pedidos,
esto en caso de que se soliciten.

Capacitar al personal en temas relacionados con la arqueria, asi como
en el trato con el cliente.

Mantener las actividades de marketing que desarrolla Arrow, estando

vigente siempre en la mente del cliente.

3.7 Estrategia de enfoque de Nicho de Mercado basado en

diferenciacién

La estrategia de enfoque de nicho de mercado que se basa en la

diferenciacion sera la de otorgar un producto (implementos deportivos para

arqueria) de las marcas mas reconocidas a menores precios de los que

actualmente se encuentran en el mercado ecuatoriano, lo que se da

mayormente por la limitada oferta de productos de esta clase.

Es entonces que esta estrategia se encontrara fundamentada en los

siguientes aspectos:

Alta calidad para un publico conocedor
Precios menores en el mercado ecuatoriano

Servicio de entrega a domicilio
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3.8 Anadlisis de la demanda

Los datos fueron recabados a través del uso de la herramienta digital
de Google Forms, en donde se envié un correo a las 74 personas inscritas en
la practica deportiva del tiro con arco en la ciudad de Guayaquil, con el
proposito de conocer su grado de aceptacion respecto a la implementacion de
una tienda de arqueria, y asimismo establecer su perfil de compra. Los
resultados que arroj6 este programa son los siguientes:

Género

@ Femenino
@ Masculino

Figura 12. Distribucién de la muestra por género
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

Existe una divisidon equitativa de la muestra, entre hombres y mujeres
que practican tiro con arco, lo que evidencia que el deporte no genera
incidencia de restricciones en cuanto a género, mas bien se presenta como
una actividad de interés para ambos sexos; es asi que el 47.3% de la muestra
son mujeres y el 52.7% son hombres.

Edad

® 10ais

® 16a20
21a30

@ Mayor a 30

Figura 13. Distribucién de la muestra por edad
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google
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La edad mayoritaria de los encuestados oscila entre los 16 a 20 afios,
asi lo respondio el 39,20%; entre 21 a 30 afos el 36,5%; el 12,2% respondio
que es mayor a 30 afios y el 12,2% restante dijo que tiene entre 10 a 15 afos.
De esta manera se evidencia que el mercado prospecto para la venta de
productos que se necesitan en el deporte de tiro con arco mantiene una edad
juvenil, que en algunos rangos es propicia para la obtencién de ingresos
propios con los que podrian solventar el pago de estos productos.

1. ¢Pertenece usted algun club de tiro con arco?

® s
® No

Figura 14. Personas que pertenecen a clubes de tiro con arco
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

El 78.4% manifiesta que si pertenece a un club de tiro con arco y el
21.6% restante menciona que no. Esta aseveracion permite conocer que el
mercado objetivo podra ser identificado de manera mas facil, ya que la
mayoria de los que practica este deporte estan inscrito en un club o entidad
que los representa, lo que permite tener localizado de manera estratégica la
ubicacién de los deportistas para futuras demostraciones de equipos e
instrumentos necesarios en la practica de esta disciplina deportiva.

2. ¢Con qué frecuencia adquiere usted equipos o instrumentos

relacionados a este deporte?
® 1vezal mes
@ Cada 3 meses

Cada 6 meses
@ 1vezalafo

Figura 15. Frecuencia de compra de articulos de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google
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Respecto a la frecuencia con la que los encuestados adquieren
instrumentos para la practica del tiro con arco, el 58.1% respondio que lo hace
cada 6 meses, el 24.3% una vez al afo, el 16.2% menciona que cada 3 meses
y finalmente el 1,4% respondié que una vez al mes. La frecuencia de compra
poco recurrente se puede deber a la falta de oferta de productos para esta
practica, lo que genera una escasa diversidad de modelos y materiales que
desalientan el consumo.

3. En una escala del 1 al 5, califique el nivel de dificultad para

encontrar equipos e instrumentos para el deporte de tiro con

arco en Guayaquil. En donde 1 es muy facil y 5 muy dificil.

&0

60 63(85.1%)

40

20

9(12.2 %)

Figura 16. Nivel de dificultad para encontrar equipos de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

El 85.1% de la muestra ha calificado el nivel de dificultad para encontrar
equipos e instrumentos para el deporte de tiro con arco como muy dificil, el
12.2% menciond que la dificultad es media, el 2.7% dijo que no es tan dificil.
De esta manera se evidencia que los deportistas tienen escaso acceso a los
instrumentos para realizar su practica, generando un nicho de mercado

insatisfecho por la nula oferta de estos productos en la ciudad de Guayaquil.
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4. ¢De gqué manera adquiere usted los equipos e instrumentos

para el tiro con arco?

Prestados por parte del club |
Viaja al exterior [N
Encomienda a familiares o conocidos en el... | NGNS
Compra en paginas web internacionales [ NNRNRNRINIIEIEGEEEEEE
Compra en tienda local [l
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%  45%

Encomienda a

Compra entienda = Compra en paginas familiares o - . Prestados por parte
. . . Viaja al exterior
local web internacionales| conocidos en el del club
extranjero
MW Series1 4% 18% 14% 24% 41%

Figura 17. Forma de adquirir equipos de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

La forma en la que los deportistas adquiere sus recursos para la
practica del tiro con arco en su mayoria es por medio de importaciones
realizadas del exterior, mientras que la otra mitad utiliza instrumentos
prestados por el club, como se detalla a continuacion: El 41% menciona que
los adquiere prestados por parte del club, el 24% admite que compra lo que
necesita en viajes que realiza al exterior, el 14% realiza encomiendas a
familiares o conocidos en el extranjero, el 18% compra en paginas web
internacionales y el 4% restante por medio de una tienda local.

5. ¢Cuanto gasta aproximadamente en la compra de estos

equipos o instrumentos deportivos?

@ Menos de $50

@ Entre $50 a $150
Entre $151 a $250

@ Entre $251 a $350

@ Mayor a 5350

‘

Figura 18. Presupuesto que destina para la compra de equipos de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google
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Los recursos econOmicos que invierten los deportistas para la
obtencion de recursos necesarios para el desarrollo de la practica de tiro con
arco se detallan a continuacion: el 29.7% gasta entre $151,00 a $250,00; el
28.4% mas de $350,00; el 21.6% entre $251,00 a $350,00; el 14,9% entre
$50,00 a $150,00 y el 5.4% invierte menos de $50,00. De esta manera se
evidencia un gasto que supera los $200,00 el cual puede incrementarse si los
deportistas obtuvieran una mayor variedad de productos de forma accesible y
garantizada.

6. ¢Le gustaria que en Guayaquil exista una tienda en donde

pueda adquirir articulos para el deporte de tiro con arco?

® Si
® No

Figura 19. Nivel de aceptacion de una tienda de arqueria en Guayaquil
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

El 100% de los encuestados respondi6 positivamente, reconociendo la
necesidad de obtener los productos para la practica deportiva de manera mas
accesible, ya que, pese a que su inspiracion por esta practica los motiva dia
a dia, la dificultad para acceder a estos recursos los desalienta bastante.

7. ¢Cudl es el producto que requiere con mayor frecuencia para

la practica de este deporte?

@ Flechas
@ Flumas
MNocks
@ Arcos ytodas las anteriores
@ Arcos, targets

Figura 20. Producto de arqueria que compra con mayor frecuencia
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google
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Entre los principales productos que solicitan los deportistas, el 56,8%
manifesto que las plumas son uno de los recursos que con mayor frecuencia
se requiere, el 36,5% manifestd que las flechas, mientras que un porcentaje
minoritario al 6,7% respondié que nocks, arcos y todas las anteriores.

8. ¢En qué sector de la ciudad le gustaria que se encuentre

ubicada la tienda?

@ Mone

@ Centro
Sur

@ Indistinto

Figura 21. Ubicacion tentativa de la tienda de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

Entre las principales ubicaciones para la localizaciéon de la tienda de
arqueria, el 63,5% menciond que el sector norte es de su preferencia, el 24,3%
le es indistinto siempre y cuando sea en la ciudad de Guayaquil, finalmente el
12,2% se divide entre quienes consideran el sector centro y sur.

9. ¢De qué forma le gustaria enterarse de las novedades de

articulos, que se ofreceria en la tienda?

@ Correos electrénicos

@ Redes sociales (Instagram,
Facebook, etc)

Medios tradicionales (TV, radio,
folletos, etc.)

@ Fublicaciones en clubes

Figura 22. Canal de comunicacion preferido
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

De acuerdo con los medios publicitarios preferidos por los encuestados,
el 90,5% manifiesta que las redes sociales (Instagram, Facebook, twitter) son

idoneos para la demostracion de los productos, ya que este es un medio de
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comunicacién masivo y accesible en cuanto a tiempo y recursos. El 9,5%
restante dividio su opinién entre los que prefieren correos electrénicos, medios
tradicionales y publicaciones en clubes.

10.¢,Qué aspectos le gustaria que incluyera la tienda para

cumpliese con sus expectativas?

Personal capacitado
Compras online
Servicio a domicilio

Precios asequibles

Equipos y marcas reconocidas
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Equipos y marcas
reconocidas
M Series1 25% 33% 16% 19% 7%

Precios asequibles | Servicio a domicilio Compras online  Personal capacitado

Figura 23. Factores de interés por considerar en la tienda de arqueria
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

De acuerdo con los aspectos que ofrezcan un mejor servicio, el 25%
prefiere que los equipos sean de marcas reconocidas, el 35% manifesté que
los precios sean asequibles, el 16% considera que el servicio debe ser a
domicilio, el 19% prefiere las compras online y el 7% restante personal
capacitado. Todos estos requerimientos pueden ser ofrecidos sin obstaculo
alguno a través del desarrollo de la propuesta, con la finalidad de generar un
valor agregado en el servicio y la satisfaccion del cliente.

11.¢.Le gustaria que en latienda haya la opcion de poder practicar

el deporte de tiro con arco de modo recreativo?

i)

® Si
@® No

Figura 24. Interés por practicar el deporte del tiro con arco
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google



En esta pregunta se busca conocer el nivel de aceptacion de un servicio
diferenciador que se podria implementar en la tienda de arqueria, a travées de
espacios para practicas opcionales del deporte de tiro con arco. El 90,5%
reconoce que es una propuesta innovadora y estaria completamente de

acuerdo en acceder al servicio y el 9,5% restante manifiesta que no.

12.¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por hora?

@ De 54,00 a 5,00
@ De 56,00 a $8,00
De $9,00 2 $10,00

Figura 25. Precio que pagaria por hora de practica del tiro con arco
Nota: los datos se obtuvieron mediante encuesta en Google

Esta interrogante esta relacionada con la pregunta anterior, donde el
50,7% respondié que estaria dispuesto a pagar por la hora de practica de tiro
con arco, como un servicio adicional entre $6,00 a $8,00; el 26,9% manifesto
que podria pagar entre $9,00 a $10,00 y el 22,4% sefiala que un precio
asequible seria de $4,00 a $5,00.

Estas respuestas deben ser consideradas para el desarrollo de la
propuesta, donde la opcidon mas asequible para los deportistas es alrededor
de los $5,00 por hora de préactica, este servicio puede generar valor agregado,
asi como la diversificacion de los ingresos para el desarrollo de la propuesta,
ademas de que promueve la practica de este deporte y el uso de los productos

en venta por medio de un valor no tan significativo para los clientes.
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Capitulo 4. Viabilidad Econdmica

4.1 Demanda actual del mercado

Considerando el célculo de regresibn de acuerdo a los datos
determinados por el presente proyecto, se estima que existe una demanda
para los productos ofertados de 187.298,4, lo cual es abastecido por una
oferta de 22.526, esto genera un déficit de mercado insatisfecho de 164.772,4,
cantidad que seria cubierta por las ventas proyectadas por la tienda de

arqueria constituida.

Tabla 5. Estimacion de la demanda insatisfecha

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Demanda  187298,4 191044,4 194865,3 198762,6 202737,8 206792,6
Oferta 22526 22976,52  23436,05 23904,77 24382,87 24870,52

Déficit 164772,4 168067,9 171429,2 174857.,8 178355 181922,1
Nota: Elaborado por la autora

4.2 Crecimiento de la demanda

Por otra parte, en lo que concierne al crecimiento de la demanda se
consideraron dos variables: 1) el crecimiento que ha tenido el producto interno
bruto (PIB), en este caso durante el periodo 2014 — 2018 se estima un
crecimiento promedio del 1.52% segun los datos del Banco Central del

Ecuador.

Tabla 6. Variacion del PIB durante 2014 - 2018

VARIABLES ECONOMICAS CREC. PIB
2014 3.6%
2015 -2.5%
2016 1.0%
2017 3.0%
2018 2.50%
PROMEDIO 1.52%

Nota: Elaborado por la autora

Mientras que por otra parte, también se considerd el crecimiento
promedio de las ventas de los establecimientos comerciales que venden
articulos deportivo en general en el pais, y segun datos de la Superintendencia

de Compafiias, el codigo ClIU corresponde al 476300, en donde se pudo notar
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que en promedio las ventas del sector suman $ 12 millones de ddlares, y la
variacion no ha sido muy transcendente, llegando apenas a 0.53% durante el
periodo 2014 — 2017, tal como se aprecia en la siguiente tabla. De esta
manera, al sumar los dos porcentajes de variacion, se estima que las ventas

crecerian en 2.05%

Tabla 7. Ventas del sector deportivo 2014 - 2017

Ventas sector deportivo CIIU 476300
millones USD Variacién
2014 $ 12.00
2015 $ 12.40 3.33%
2016 $ 10.90 -12.10%
2017 $ 12.03 10.37%
Promedio 0.53%

Nota: Elaborado por la autora

De esta forma, se elaboran los escenarios financieros, en donde se tomaron
como referencia algunos datos de las variables macroeconémicas como la

inflacion, riesgo pais y tasa de interés como se observa a continuacion:

Tabla 8. Variables econdémicas 2014 - 2018

VARIABLES ECONOMICAS INFLACION RIESGO PAIS TASA INTERES

2014 3.67% 3.80% 5.08%

2015 3.38% 8.30% 5.00%

2016 1.12% 7.80% 4.98%

2017 -0.20% 7.50% 4.95%

2018 -0.10% 6.40% 4.98%

PROMEDIO 1.57% 6.76% 5.00%

Nota: Elaborado por la autora

4.3 Inversion inicial

La inversidn inicial de la tienda de arqueria corresponde a $15,967,04
en donde se puede notar que un 34.12% esta compuesto por los activos fijos,
en este caso muebles y enseres y equipos de computacion en general, o que
totaliza $5448,00; mientras que el saldo restante (65.88%) corresponde a la

inversion en capital de trabajo, en este caso $ 10,519.04.
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Tabla 9. Inversion en activos fijos

Descripcion Cantidad C. Unitario C. Total % part.
Muebles y enseres
Escritorios ejecutivos modulares 1 $ 25000 $ 250 00 4.6%
Sillones ejecutivos 1 $ 150,00 $ 150.00 2 8%
Counter recepcion (caja) 1 $ 30000 $ 300,00 5,5%
Perchas con repisas 4 $ 50000 $ 200000 36,7%
Counter mostrador 2 $ 60000 $ 1.20000  22,0%
Archivadores 2 $ 11000 $ 22000  4,0%
Subtotal de muebles y enseres $4.120,00 75 6%
Equipos de computacion
Dell Inspiron 15.6" Full HD IPS Touchscreen Business Laptop 1 $ 62800 $ 628.00 11.5%
Servidor L $ 70000 $ 70000 12,8%
Subtotal de equipos de computacién $1.328.00 24 4%
Total inversidn en activos fijos $5.448.00 100.0%
Nota: Elaborado por la autora
Tabla 10. Estructura del capital de inversion
ESTRUCTURA DE CAPITAL VALOR % PART.
Inversion en activos fijos $ 5,448.00 34.12%
Inversion en capital de trabajo $ 10519.04 65.88%
TOTAL $ 15,967.04 100.00%

Nota: Elaborado por la autora

4.4 Financiamiento

El escenario de financiamiento se ha hecho a través de dos fuentes: 1)

Fondos propios por un monto de $ 10,000.00, mientras que el saldo seria

financiado por la Corporacién Financiera Nacional (CFN).

Tabla 11. Fuentes de financiamiento del proyecto

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO  VALOR % PART.

FONDOS PROPIOS $ 10,000.00 62.63%
PRESTAMO BANCARIO $ 5967.04 37.37%
TOTAL $ 15,967.04 100.00%

Nota: Elaborado por la autora

En este sentido, el escenario de financiamiento se haria por un monto

de $5.967,04 que equivale al 37.37% de la inversion total, para lo cual, el plazo

acordado seria 5 afios, a una tasa del 11.28%, lo que dejaria una cuota fija

mensual por $ 130.57.
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Tabla 12. Condiciones de financiamiento

INSTITUCION
FINANCIERA:

CFEN

MONTO: $ 5,967.04

TASA:

PLAZO:

FRECUENCIA PAGO:

CUOTA MENSUAL : 3

11.28%
5
12
130.57

Nota: Elaborado por la autora

Tabla 13. Amortizacién del préstamo a cinco afos

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 94148 $ 62539 §$ 1,566.87
2 $ 105334 $ 51353 $ 1,566.87
3 $ 117850 $ 38837 $ 1,566.87
4 $ 131853 $ 24835 $ 1,566.87
5 $ 147519 $ 9168 $ 1,566.87
60 $ 5,967.04 $ 186732 % 7,834.36

Nota: Elaborado por la autora

Por tanto, la tienda de arqueria terminaria pagando $ 1.867.32 por
concepto de intereses, en el plazo de 5 afos, lo que significa que la deuda

total asciende a $ 7.834.36.

4.5 Presupuesto de gastos

A continuacion, se presentan los presupuestos de gastos de operacién
del negocio, tanto para gastos de administracion y gastos de venta, cuyo
presupuesto anual es $48,965.16 y $ 600.00 respectivamente. A partir del afio
2, la variacion que se tomé como referencia fue 1.57% que corresponde a la
inflacién promedio durante 2014 — 2018 como se observo anteriormente.

Tabla 14. Presupuesto de gastos administrativos

V. Mensual Afio 1

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y beneficios personal administrativo $ 3.163,52 $ 35.705,16
Arriendo de local $ 500,00 $ 6.000,00
Suministros de oficina $ 50,00 $ 600,00
Suministros de Limpieza $ 30,00 $ 360,00
Gastos por viaticos y viajes $ 250,00 $ 3.000,00
Servicios basicos (agua y luz) $ 100,00 $ 1.200,00
Telefonia fija e internet $ 50,00 $ 600,00
Gastos de constitucion de la compaiiia $ 1.500,00 $ 1.500,00
SUBTOTAL $ 5.643,52 $ 48.965,16

Nota: Elaborado por la autora
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Tabla 15. Presupuesto de gastos de venta

V. Mensual Ao 1
GASTOS DE VENTAS
Articulos de merchandising $ 100.00 $ 400.00
Folleteria, volantes $ 50.00 $ 200.00
SUBTOTAL $ 150.00 $ 600.00

Nota: Elaborado por la autora

4.6 Pronéstico de ventas

Para el pronodstico de venta, se tomo en cuenta la vida util de cada uno

de los productos para determinar la rotacién de estos y poder estimar la

demanda anual de cada producto. En este caso, se agrupé los productos

similares en tres grandes categorias que se definen a continuacion: 1) flechas

de novatos dejaria un ingreso de $ 453.60 al afio; 2) Componentes de flecha,

dejaria un ingreso de $ 108,802.96 al afio; y 3) Equipos de Arqueria dejaria

un ingreso por $6,622.93. Por tanto, entre los 3 rubros, la tienda tendria un

ingreso promedio de $115,879.49 en el afio uno, a partir del segundo afio de

operaciones este se incrementaria en 2.05% anual, segun las variables

estimadas.

Tabla 16. Presupuesto de ventas de flechas novato

FLECHAS NOVATO
%Part/ Qty Precio Costo Margen Vta. Costo Margen
Item Client  Ventas Anual  prom Prom Prom Anual Anual Anual
$ $ $ $ $ $
Flechas Fibra de Vidrio 1% 10  45.00 21.00 24.00 453.60 211.68 241.92
$ $ $
Subtotal 10 453.60 211.68 241.92
Nota: Elaborado por la autora
Tabla 17. Presupuesto de ventas de componentes de flechas
COMPONENTES
DE FLECHA
%Part/ Qty Precio Costo Margen Venta Costo Margen
Item Client Ventas Anual prom Prom Prom Anual Anual Anual
$
$ $ $ $ $ 46,411.0
Shaft 109 21% 217  400.00 186.40 213.60 86,912.00 40,500.99 1
$ $ $ $ $
Nock 109 11% 109 17.50 $ 10.02 7.48 1,901.20 1,088.57 812.63
$ $ $ $ $
Point 109 11% 109  60.00 $ 2350  36.50 6,518.40 2,553.04 3,965.36
$ $ $ $ $
Vanes 109 42% 435  31.00 $ 1850 1250 13,471.36 8,039.36 5,432.00
$
$ $ 56,621.0
Subotal 869 108,802.96 52,181.96 0

Nota: Elaborado por la autora
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Tabla 18. Presupuesto de ventas de equipos de arqueria

EQUIPOS E
INSTRUMENTOS
DE ARQUERIA

Item Frec  Client
Finger Tab 1 112

Accesorios de
Arqueria 1 37

%Part/Ventas

11%

4%

Qty
Anual

112

37

Precio

prom
$
19.80

$
118.00

Costo
Prom
$
12.60

$
77.71

Margen
Prom

$

7.20

$
40.29

Venta
Anual

$
2,217.60

$
4,405.33

Costo
Anual

$
1,411.20

$
2,901.33

Margen
Anual

$
806.40

$
1,504.00

Subtotal

149

$
6,622.93

$
4,312.53

$
2,310.40

Nota: Elaborado por la autora

4.7 Punto de equilibrio

1029

$
115,879.49

$

$

56,706.18  59,173.32

El punto de equilibrio determina las cantidades minimas que deberia

vender el negocio para que los ingresos equiparen a los costos y evitar

pérdida. En este caso, al aplicar la formula se determiné que en promedio

deberian venderse alrededor de 930 unidades que signifiquen una venta a un

precio promedio general de $112.46; es decir, si se genera una venta

promedio de $104.832,73 por afio, el negocio solo estaria en capacidad de

cubrir sus costos, pero ahi no seria rentable.

Tabla 19. Andlisis del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIIOS

PRECIO FLECHAS COMPLETAS
PRECIO COMP. FLECHA-SHAFT

PRECIO COMP. FLECHA-NOCK

PRECIO COMP. FLECHA- POINT
PRECIO COMP. FLECHA-VANES

PRECIO INST. - FINGER TAB

PRECIO EQUIPOS ARQ

UNIDADES FLECHAS COMPLETAS

UNIDADES COMP. FLECHA-SHAFT
UNIDADES COMP. FLECHA-NOCK
UNIDADES COMP. FLECHA- POINT
UNIDADES COMP. FLECHA-VANES
UNIDADES INST. - FINGER TAB
UNIDADES EQUIPOS ARQ

UNIDADES TOTALES

COSTOS VARIABLES UNITARIOS

COSTO VAR. FLECHAS COMPLETAS
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53,532.34

45.00

400.00

17.50
60.00
31.00
19.80

118.00

10.50
226.39
113.20
113.20
452.79
116.70

38.90

1071.67

21.00

1%
21%
11%
11%
42%
11%

4%



COSTO VAR. COMP. FLECHA-SHAFT
COSTO VAR. COMP. FLECHA-NOCK
COSTO VAR. COMP. FLECHA- POINT
COSTO VAR. COMP. FLECHA-VANES
COSTO VAR. INST. - FINGER TAB
COSTO VAR. EQUIPOS ARQ

PUNTO EQUILIBRIO (Q):

FLECHAS COMPLETAS
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

COMPONENTES DE FLECHA - SHAFT
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

COMPONENTES DE FLECHA - NOCK
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

COMPONENTES DE FLECHA - POINT
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

COMPONENTES DE FLECHA - VANES
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

INSTRUMENTOS DE ARQUERIA - FINGER

TAB
PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

EQUIPOS DE ARQUERIA - INSTRUMENTOS

PUNTO EQUILIBRIO (Q):
PUNTO EQUILIBRIO (USD $):

1

COSTOS FIJOS
PRECIO - C. VARIABLE UN

21.86
983.69

52.94
21,177.58

755.94
13,228.91

154.92
9,294.93

1,809.41
56,091.79

809.62
16,030.56

48.23
5,691.48

86.40
10.02
23.50
18.50
12.60
77.71

IT

PUNTO DE EQUILIBRIO
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COSTOS FI1JOS

COSTOS VARIABLES
PRECIO PROMEDIO
UNIDADES

© H B ©+

COSTO VARIABLE
UNIT $

PUNTO EQUILIBRIO
(Q):

53,532.34

59,084.61
112.66
1,071.67

55.13

COSTOS FIJOS

PRECIO - C. VARIABLE

Nota: Elaborado por la autora

UNIT
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PUNTO
EQUILIBRIO

(Q):

PUNTO
EQUILIBRIO

(Q):

PUNTO
EQUILIBRIO
(USD $):

$

53,532.34

$

57.53

930.48

$
104,832.73



UNIDADES
150
300
450
600
750
900

1050
1200
1350
1500

COSTO FIJO
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34
53,532.34

N P P PP B P PR

$180,000.00
$160,000.00
$140,000.00
$120,000.00
$100,000.00

$80,000.00

COSTO VARIABLE ' COSTO TOTAL

H P P P PP PP PP

8,269.96
16,539.91
24,809.87
33,079.83
41,349.79
49,619.74
57,889.70
66,159.66
74,429.62
82,699.57

$

$
$
$
$
$
$
$
$
$

61,802.30
70,072.25
78,342.21
86,612.17
94,882.13
103,152.08
111,422.04
119,692.00
127,961.95
136,231.91

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FlIO

COSTO TOTAL

$60,000.00
$40,000.00
$20,000.00

S-
150

300

450 600

750

900
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INGRESO TOTAL

& & B BH H P B B B R

INGRESO TOTAL

1050

1200

16,899.72
33,799.44
50,699.16
67,598.87
84,498.59
101,398.31
118,298.03
135,197.75
152,097.47
168,997.19

1350

6 A B B P B P P B PH

1500

DIFERENCIA

(44,902.58)
(36,272.82)
(27,643.05)
(19,013.29)
(10,383.53)
(1,753.77)
6,875.99
15,505.75
24,135.51
32,765.28



4.8 Estados Financieros

4.8.1 Estado de Situacion Financiera

Tabla 20. Proyeccién de Estado de Situacidn Financiera

ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 10,519.04 $ 18,560.32 $ 23,015.20 $ 27,617.16 $ 32,099.04 $ 36,298.79
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 10,519.04 $ 18,560.32 $ 23,015.20 $ 27,617.16 $ 32,099.04 $ 36,298.79
ACTIVOS FIJOS
Inversion en activos fijos $ 5,448.00 $ 5,448.00 $ 5,448.00 $ 5,448.00 $ 5,448.00 $ 5,448.00
(-) Depreciacion Acumulada 0 $ (854.67) $ (1,709.33) $ (2,564.00) $ (2,976.00) $ (3,388.00)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 5,448.00 $ 4,593.33 $ 3,738.67 $ 2,884.00 $ 2,472.00 $ 2,060.00
TOTAL ACTIVOS $ 15,967.04 $ 23,153.65 $ 26,753.87 $ 30,501.16 $ 34,571.04 $ 38,358.79
PASIVOS
Participaciones por pagar $ - $ 1,219.21 $ 1,108.91 $ 1,112.57 $ 1,183.20 $ 1,188.18
Impuestos por pagar $ - $ 1,519.95 $ 1,382.44 $ 1,387.01 $ 1,475.05 $ 1,481.26
Prestamo Bancario $ 5,967.04 $ 5,025.56 $ 3,972.22 $ 2,793.72 $ 1,475.19 $ -
TOTAL DE PASIVOS $ 5,967.04 $ 7,764.73 $ 6,463.57 $ 5,293.29 $ 4,133.44 $ 2,669.44
PATRIMONIO
Capital Social $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00 $ 10,000.00
Utilidad del Ejercicio $ - $ 5,388.92 $ 4,901.38 $ 4,917.56 $ 5,229.73 $ 5,251.75
Utilidades Retenidas $ - $ 5,388.92 $ 10,290.30 $ 15,207.87 $ 20,437.60
TOTAL PATRIMONIO $ 10,000.00 $ 15,388.92 $ 20,290.30 $ 25,207.87 $ 30,437.60 $ 35,689.35
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 15,967.04 $ 23,153.65 $ 26,753.87 $ 30,501.16 $ 34,571.04 $ 38,358.79

$ - $ - $ - $ - $ - $ -

Nota: Elaborado por la autora
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4.8.2 Estado de Resultados Integrales

Tabla 21. Proyeccién de Estado de Resultados Integrales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Netas $115,879.49 $118,260.25 $120,689.92 $123,169.51 $ 125,700.04
Costo de Ventas $ 56,706.18 $ 57,871.21 $ 59,060.18 $ 60,273.58 $ 61,511.91
Utilidad Bruta $ 59,173.32 $ 60,389.04 $ 61,629.74 $ 62,895.93 $ 64,188.13
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos $ 48,965.16 $ 51,018.67 $ 52,350.52 $ 53,718.82 $ 55,124.59
Gastos de Ventas $ 600.00 $ 609.44 $ 619.04 $ 628.78 $ 638.68
Depreciaciones $ 854.67 $ 854.67 $ 854.67 $ 412.00 $ 412.00
Total Gastos de Operacion $ 50,419.83 $ 52,482.78 $ 53,824.22 $ 54,759.60 $ 56,175.26
Utilidad Operacional $ 8,753.48 $ 7,906.26 $ 7,805.51 $ 8,136.33 $ 8,012.87
Gastos Financieros $ 625.39 $ 513.53 $ 388.37 $ 248.35 $ 91.68
Utilidad Antes de Participacién 8,128.09 7,392.73 7,417.14 7,887.98 7,921.19
Participacion de Trabajadores (15%) $ 1,219.21 $ 1,108.91 $ 1,112.57 $ 1,183.20 $ 1,188.18
Utilidad Antes de Impuestos $ 6,908.88 $ 6,283.82 $ 6,304.57 $ 6,704.79 $ 6,733.01
Impuesto a la Renta (22%) $ 1,519.95 $ 1,382.44 $ 1,387.01 $ 1,475.05 $ 1,481.26
Utilidad Neta $ 5,388.92 $ 4,901.38 $ 4,917.56 $ 5,229.73 $ 5,251.75

Nota: Elaborado por la autora
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4.9 Evaluacion financiera

4.9.1 Flujo de caja

Tabla 22. Proyeccién de flujo de caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $ 115,879.49 $ 118,260.25 $ 120,689.92 $ 123,169.51 $ 125,700.04
Egresos Operativos:
Costo de Ventas $ 56,706.18 $ 5787121 $ 59,060.18 $ 60,273.58 $ 61,511.91
Gastos Administrativos $ 48965.16 $ 51,018.67 $ 52,350.52 $ 53,718.82 $ 55,124.59
Gastos de Venta $ 600.00 $ 609.44 $ 619.04 $ 628.78 $ 638.68
Participacion de Trabajadores $ - $ 121921 $ 110891 $ 111257 $ 1,183.20
Impuesto a la Renta $ - $ 151995 $ 138244 $ 138701 $ 1,475.05
Subtotal $ 106,271.34 $ 112,238.49 $ 114,521.09 $ 117,120.75 $ 119,933.42
Flujo Operativo $ 9,608.15 $ 6,021.76 $ 6,168.83 $ 6,048.75 $ 5,766.62
Ingresos No Operativos:
Inversion Fija $ (5,448.00)
Inversion Capital de trabajo $ (10,519.04)
Valor de Desecho del Proyecto
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo $ (941.48) $ (1,053.34) $ (1,178.50) $ (1,318.53) $ (1,475.19)
Pago de Intereses del Préstamo $ (625.39) $ (513.53) $ (388.37) $ (248.35) $ (91.68)
Flujo Neto Generado $ (15,967.04) $ 8,041.28 $ 4,45489 $ 4,601.96 $ 4,481.88 $ 4,199.75
Saldo Inicial de Caja $ 10519.04 $ 10519.04 $ 18560.32 $ 23,015.20 $ 2761716 $ 32,099.04
Saldo Final de Caja $ 10,519.04 $ 18,560.32 $ 23,015.20 $ 27,617.16 $ 32,099.04 $ 36,298.79

Nota: Elaborado por la autora
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4.9.2 Calculo de latasa de descuento

Luego de analizar los estados financieros; y el flujo de caja, con este
ultimo se hace el analisis de rentabilidad, para lo cual se utilizé el método del
costo capital promedio ponderado para estimar la tasa de descuento del
proyecto y se obtuvo 12.57%; por tanto, cualquier rendimiento por debajo de
ese porcentaje haria que el proyecto no sea rentable y deberia rechazarse.
Mientras que, al obtener una tasa de retorno mayor, se lograria un mejor nivel

de rentabilidad y por ende, deberia aceptarse el proyecto.

Tabla 23. Célculo de la tasa de descuento

WACC
COSTO CAPITAL PROMEDIO PONDERADO
% PART. TASA DSCTO. [PONDERACION
FONDOS PROPIOS 62.63% 13.33% 8.35%
PRESTAMO BANCO 37.37% 11.28% 4.22%
TMAR 12.57%

Nota: Elaborado por la autora

4.9.3 Calculo delaTIR, VAN, PRI

Al calcular la tasa interna de retorno del Proyecto (TIR), se obtuvo
21.10%, esto significa que el proyecto esta por encima de la expectativa de
retorno (12.57%); lo que significa que en beneficios netos se obtendria un
valor actual neto (VAN) por $ 3,034.33 en cinco afios. Esto quiere decir que
por cada ddlar invertido, se estarian generando $ 1.19 adicionales,
determinando que el proyecto es rentable y recupera su inversion, dentro del
horizonte de tiempo plasmado.

Tabla 24. Andlisis TIR — VAN - IR

TASA DE DSCTO. TMAR 12.57%

TASA INTERNA DE RETORNO TIR 21.10%
VALOR ACTUAL NETO VAN $3,034.33
INDICE DE RENTABILIDAD IR 1.19

Nota: Elaborado por la autora

Tabla 25. Periodo de recuperacién de la inversion

DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK
ANO 0 -$15,967.04 -$15,967.04
ANO 1 $8,041.28 -$7,925.76
ANO 2 $4,454.89 -$3,470.87
ANO 3 $4,601.96 $1,131.09
ANO 4 $4,481.88 $5,612.97
ANO 5 $4,199.75 $9,812.71
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Tabla 26. Célculo del Payback

PAYBACK

INVERSION INICIAL $15,967.04
FLUJOS ACUMULADOS AL ANO 3 $17,098.12
DIFERENCIA $ (1,131.09)
FLUJO DEL ANO 3 $4,601.96
FLUJO POR MES ANO 3 $ 383.50
RECUPERACION MESES 33.05

RECUPERACION DIAS 992

Nota: Elaborado por la autora

Mientras que, al analizar el periodo de recuperacion de la inversion, el
método del Payback establece que esto llevaria 33 meses o un total de 992
dias recuperarse, por tanto, el proyecto generara beneficios netos a partir del
tercer afio de operaciones.

4.9.4 indices financieros

En lo que concierne a los indices financieros se puede observar que,
en promedio, la rentabilidad o margen neto del negocio es 4%, que significa
que, por cada délar vendido, la tienda de arqueria genera $ 0.04 de utilidad.
Mientras que por cada dolar de activos se estarian generando $ 0.23 de
utilidad; y finalmente, por cada doélar de patrimonio se genera $ 0.35 en

promedio anual, durante los primeros cinco afios de funcionamiento.
Tabla 27. indice de rentabilidad

ANO ANO ANO ANO ANO

IV. RENTABILIDAD 1 2 3 4 5 PROM.
Margen Neto 5% 4% 4% 4% 4% 4%
ROA 23% 18% 16% 15%  14% 17%
ROE 35%  24% 20% 17% 15% 22%

Nota: Elaborado por la autora

Finalmente, en cuanto a los indices de gestibn como impacto de gastos
de administracion y venta, esto representa el 44% en promedio, por lo que se
estaria manteniendo estable este indicador, y la carga financiera, generada
por el pago de interés, apenas es 0% sobre las ventas, durante los primeros

cinco anos de operaciones.
Tabla 28. indice de Gestion

I1l. GESTION ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.
Impacto Gastos Administracion y Ventas 44% 44% 45% 44% 45% 44%
Impacto de la Carga Financiera 1% 0% 0% 0% 0% 0%

Nota: Elaborado por la autora
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1)

2)

3)

4)

Conclusiones

De acuerdo con la investigacion realizada, los factores externos que
inciden en el desarrollo de la propuesta para la creacion de una empresa
que venda articulos de tiro con arco son idéneos para su viabilidad, puesto
gue politica y econémicamente, el gobierno nacional busca el apoyo de los
emprendimientos que desarrollen practicas deportivas dentro del mercado
gue beneficien al desarrollo cognitivo de jévenes y adultos, ademas del
apoyo a ideas de negocios que generen fuentes de empleo.
Adicionalmente, existe una demanda insatisfecha en el sector para la
compra de articulos para esta disciplina deportiva de calidad, pues no
existe un alto nivel competitivo entre empresas que los expendan.

La empresa se fundamentara en la distribucién a nivel local de productos
relacionados con la préactica del tiro con arco, de origen estadounidense,
los cuales poseen una alta calidad, y poseen las caracteristicas necesarias
para contribuir a un alto rendimiento del deportista, lo cual servira para su
posicionamiento en el mercado ecuatoriano. Se tendran dos canales de
distribucion, tanto venta fisica en el local como por medio de la pagina web,
la cual sera interactiva con el usuario para una mejor experiencia de
compra.

El marketing mix se focalizara en la satisfaccion del cliente, valorando sus
necesidades y su rendimiento deportivo para ofertarle productos que se
ajusten a sus necesidades, de acuerdo con su grado de experiencia y
requerimientos, ya sea para aquel deportista que realice la practica como
un pasatiempo, o aquel que le dedique el tiempo requerido para focalizarlo
a nivel profesional.

Mediante el estudio financiero, identificando la demanda insatisfecha y la
capacidad de la entidad, ademas de la aceptacion de la propuesta se
puede establecer que, por medio de una inversion de $15.967,04 ddlares
para la estructuracion de la entidad, se obtendra una tasa interna de
retorno de 21.10% y un valor actual neto de $3.034,33 considerando al

proyecto como viable y sustentable.
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1)

2)

3)

4)

Recomendaciones

Por medio de la presente investigacién, se pudo determinar un amplio
mercado en el sector deportivo para la realizacion de proyectos de
negocios vinculados, por lo cual, como primera recomendacién se
establece la necesidad de nuevos nichos de mercado para deportes poco
convencionales con el fin de cubrir la demanda existente, en caso de ser
detectada, y ampliar la linea de negocio de la idea original.

Se establece como segunda recomendacion, la evaluacion de los
procesos estructurados, luego de su implementacion, con la finalidad de
evaluar los resultados obtenidos con los presentados como proyeccion en
la investigacion actual para determinar si se han logrado las metas, y en
caso de que no concuerden los datos, realizar una reestructuracion
estratégica en base a los datos obtenidos.

Expandir el mercado de distribucion establecido conforme los informes
financieros del proyecto demuestren la posibilidad de crecimiento,
realizando estudios de mercado para la inauguracion de sucursales de la
empresa, a fin de cubrir una mayor extension territorial, no solo en la
misma ciudad sino en otras provincias.

Finalmente, se recomienda la aplicacion del presente proyecto
considerando que los datos presentados son atractivos para los
inversionistas, sobre todo en un mercado con alto potencial y bajo nivel
participativo, puesto que los emprendimientos dirigidos al mismo mercado
son escasos, ademas de la evaluacion de la posibilidad de diversificar la

produccion agregando una linea de productos nacionales.
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Apéndice

Apéndice A. Tipos de arcos

Arco Recurvo

Figura 26. Arco recurvo
Nota: Arco de mayor complejidad que permite una mayor precision, Recuperado (Real

Federacion Espafiola de tiro con arco, 2017).

Long Bow

Figura 27. Long Bow

Nota: Arco tradicional de una sola pieza, Recuperado (Real Federacién Espafiola de tiro con
arco, 2017).
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Apéndice B. Proceso de comercializaciéon y ventas

| i

JRETES

Iﬂ Informacion Arancelaria de la Subpartida 9506.99.90.00

General

| Convenios

| Requisios |

Notas Explicativas

Subpartida Arancelaria: 9506.99.90.00

Formato a usar en Ecuapass: 9506999000 Digito Verificador: T

Correlaciones: [V Enmienda][ualadiea ]

| Documentos de Control Previo (Ver Detalie) |
__[Tnan Tipo Entidad -

Régimen Arancelario Unidad Fisica: Unidades {Codigo 11)
Arancel Advalorem: 30 % VA 12 % Requisitos del INEN: No
Arancel Especifico: $0.00 INEN SENAE: No
FODINFA: 0.50 % ICE 0% Producto del SAFP: No
Codigos Suplementarios Descripcion Arancelaria |ver Uitimos Cambios
JTnan Detalle || 9506 Articulos y material para cultura fisica, gimnasia, atletismo, demés deportes -
0000 Sin Cédige Suplementario especifico. Use & (incluido el tenis de mesa) o para juegos al aire libre, no expresados ni
comprendidos en otra parte de este Capitulo; piscinas, incluso infantiles
Tributo [ Sin Codige o - Los demés: -
Codigo Suplementario (TNAN) | 0000
Valor del Tributo -
Periodo de Vigencia Desde| // 9506.99 - - Los demds: p
Detalle Hasta| /4
Sin Codigo Suplementario especifico. Use el Codige =«
0000 sl
" 1| 9506.99.90.00 |- - - Los demas -
Observaciones
~

0000 Prehibicién Comité de Comercio

Entidad | Comité de Comercio Exterior |

Deto. | |
Motas y Observaciones
Prohibida importacion de Corea del Norte, segn -
Resolucion No. 2397 (2017) del Consejo de
Seguridad de las Naciones Unidas 2

Simulacién Imprimir
Tributos Reporte

Retornar

La informacion presentada en este software NO es Oficial sino

| [ %1 |

Referencial y ha sido procesada en base a las fuentes oficiales.

i

Informacion Arancelaria de la Subpartida 9506.99.90.00 [ |
General ” Convenios | Requisitos | Notas Explicativas
y icci | yC Adi | RTE INEN H Datos sobre el IVA
Restri y Condici Adici

Mo existen otras condiciones ni requisitos para importar este producto

Simulacion
Tributos

. Imprimir
Reporte:

La informacion presentada en este software NO es Oficial sino
Referencial y ha side precesada en base a las fuentes oficiales.

| [ . |
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"Infwmamén ‘Arancelaria de la Subpartida 9506.99.90.00

General

” Convenios

Requisitos | Notas Explicativas

Autorizaciones y Restricciones ”

yC A | RTE INEN | Datos sobre el IVA

Reglamentos INEN

Mo requiere ninguna Norma INEN

Observaciones

VALOR DE CRITERIOQ ADICIONAL:
Para el caso de mercancias sujetas al cumplimiento de normas y reglamentos técnicos, se eximird 1a obtencidn del Certificado de
Reconocimiento como documento de soporte de la declaracion aduanera, a las mercancias cuyas subpartidas arancelarias sean
importadas hasta por un monto de dos mil 00/100 ddlares FOB (US$ 2.000,00 FOB) mensuales, EXCEPTO para el caso de TEXTILES,

CONFECCIONES y CALZADO, que no se sujetaran a dicha limitacidn del valor. (Resolucion N* 007-2014 COMEX, R.0. 224 del 11 de abyil de
2014, El Comité de Comercio Exterior).

Simulacion
[ @) |

mprimir

Reporte ¥

@ v informacidn presentada en este software NO e Oficisl sino
Retornar Referencial y ha sido procesada en base a las fuentes oficiales

Apéndice C. Regresidn para sacar ecuacion de la demanda y oferta.

Regression Statistics

Multiple R 0.289994
R Square 0.084097
Adjusted R
Square 0.071376
Standard
Error 1.437936
Observations 74
ANOVA
Significance
df SS MS F F
Regression 1 13.66909 13.66909 6.610904 0.012202
Residual 72 148.8714 2.067659
Total 73 162.5405
Standard Upper Lower Upper
Coefficients Error t Stat P-value Lower 95% 95% 95.0% 95.0%
Intercept 3.278038 0.445519 7.357788  2.41E-10 2.389911 4.166164 2.389911 4.166164
X Variable 1 -0.0044  0.00171 -2.57117 0.012202 -0.00781 -0.00099 -0.00781 -0.00099
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RESUMEN/ABSTRACT: La presente

investigacion titulada “Estudio de factibilidad para una tienda de

arqueria en la ciudad de Guayaquil” se realiz6 con el fin de establecer los parametros internos y externos
de un negocio dedicado a la venta de mercaderia deportiva hacia un nicho de mercado con poca oferta y
alta demanda, con el fin de posicionarse entre los consumidores y generar rentabilidad. Mediante el
analisis de los factores internos y externos que indicen en la problematica inicial se determiné que el
ambiente de desarrollo de dicha idea de negocio posee mayores indicadores positivos que negativos, lo
gue generard un atractivo para los inversionistas, adicional a ello, estableciendo los procesos necesarios
para complementar la cadena de valor del producto, se consideré viable para satisfacer las necesidades
de los consumidores evaluados por medio de un producto de calidad. Una vez establecidas las estrategias
de publicidad focalizadas a captar a nuevos clientes que busquen un articulo para ejecutar tiro con arco
de calidad y con profesionalismo se procede a realizar la evaluacion financiera la cual estimé una tasa

interna de retorno del 17.65% considerando al proyecto como apto para su aplicacion.
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