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Resumen

La propuesta para la apertura de una sucursal del “TEAM CL JIU-JITSU
ACADEMY” ubicado en la ciudad de Guayaquil, especificamente en el sector
de via Samborondon, que se desarrolla en un periodo de tiempo de 4 meses
segun dicta el semestre en curso especifico como desarrollo de la presente
tesis, tomando como marco inicial un analisis interno, de la propuesta y sus
requerimientos en base al comportamiento del tipo de negocio que se esta
estableciendo, externo, de acuerdo al estudio del mercado segun la industria
y le localidad geografica que este tipo de negocios requiere. Es un proyecto
que busca enfatizar la importancia de una vida sana en la ciudadania
guayaquilefia como también busca fomentar la practica de artes marciales en
el Ecuador, no solo como medio de defensa personal, sino también como un
canal de disciplina para la juventud. De acuerdo a la investigacion de mercado

realizada se resalta que casi el 50% del mercado muestra aceptacion.

Se presenta los resultados de la investigacion determinantes en el tipo de
distribucion del servicio, las promociones, la aceptacion del precio y los
pardmetros que nuestro servicio debe cumplir para satisfacer en su mayoria
las necesidades de nuestros clientes potenciales, culminando con el estudio
financiero mediante el cual hemos determinado por medio de indicadores

financieros que la propuesta es viable.

Palabras Claves: academia, jiu-jitsu, apertura, sucursal, Guayaquil, Via a

Samboronddn, artes marciales.
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Abstract

The proposal for the opening of a branch of the “TEAM CL JIU-JITSU
ACADEMY” located in the city of Guayaquil, specifically in the Samborondon
road sector, which takes place over a period of 4 months as dictated by the
semester period in progress as Development of this thesis, taking as an initial
framework an internal analysis of the proposal and its requirements based on
the behavior of the type of business that is being established, externally,
according to the market study according to the industry and geographical
location that this Type of business required. It is a project that seeks to
emphasize the importance of a healthy life in the citizens of Guayaquil, as well
as to promote the practice of martial arts in Ecuador, not only as a means of
self-defense, but also as a discipline channel for youth. According to the
market research carried out, it is highlighted that almost 50% of the market

shows acceptance.

The results of the investigation that are decisive in the type of distribution of
the service, the promotions, the acceptance of the price and the parameters
that our service must meet to meet most of the needs of our potential clients
are presented, culminating in the financial study through the which we have
determined through financial indicators that the proposal is viable.

Keywords: academy, jiu-jitsu, opening, branch, Guayaquil, via

Samboronddén, martial arts
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INTRODUCCION

Para tener una vida sana es importante tener buenos habitos, los cuales
son impartidos desde el hogar de cada individuo, como eje principal de
formacion humana, sin embargo, la cultura ecuatoriana al igual que otras tiene
influencia al deporte y alimentacion saludable, tenemos deportes como
football soccer, basquetbol, atletismo, boxeo, ciclismo, etc. El Brazilian Jiu-
Jitsu, es una disciplina que imparte estos habitos pues impulsa al practicante
a desarrollarse como atleta al mismo tiempo que influye a mejorar su
alimentacion, por el hecho de ser un deporte requiere disciplina, valor que es
muy importante para cualquier persona ya que dicha disciplina llevara orden

a su vida, y mejorara su desempefio en varios aspectos.

Esta propuesta tiene como finalidad la apertura de una sucursal de la
academia de jiu-jiutsu “TEAM CL” la cual infunda los principios del BJJ de
manera positiva para los ecuatorianos, brindando disciplina y estilo de vida
sano. Mientras que para aquellos que tengan una vision profesional en el BJJ

tengan un acompafamiento y asesoramiento de parte de nuestra academia.
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1. CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema-Titulo

Plan de negocios para la apertura de la primera sucursal de la Academia de
Brazilian Jiu-Jitsu y Defensa Personal: “TEAM CL JIU-JITSU ACADEMY” en

la via Samborondon.

1.2. Justificacion

El presente documento tiene como finalidad demostrar la aplicacion de los
conocimientos de la Carrera de Emprendimiento e Innovacién Social, de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, en un caso real de
investigacion para una propuesta de apertura de la primera sucursal de
“TEAM CL JIU-JITSU ACADEMY” en la via Samborondon, que tiene como
objeto brindar un servicio de capacitacion del arte marcial jiu-jitsu para jévenes
y adultos. Roberto Bitar el responsable de popularizar esta disciplina en el
Ecuador apertura la primera academia en el afio 2001, quien fue certificado
como el representante oficial a nivel nacional por la leyenda Royce Gracie.
(BITAR, 2018)

El jiu-jitsu es un deporte que beneficia a quien lo practica en el aspecto
mental y fisico, por lo cual es una opcién para padres de familia al momento
de buscar un hobby para sus hijos, o para el adulto que lleva un estilo de vida
muy opresivo o estresante, ya que entre los beneficios del jiu-jitsu brasilefio
tenemos la seguridad, fortaleza mental, disciplina, respeto y la eliminacién del
estrés, incluso mostrandose como una terapia de control de ira, mientras que
en el aspecto fisico por el mismo hecho de ser un deporte sus beneficios son
la pérdida de peso, la obtencion de masa muscular y mayor flexibilidad, la
mejora total de la condicion fisica, brindando al publico ecuatoriano un estilo
de vida mas saludable ya que este deporte también es beneficioso para la
capacidad cardiovascular y pulmonar del estudiante. (LOPEZ, 2018)



Generalmente el modelo de crecimiento de los negocios de la industria esta
dado por la cantidad de alumnos, disponibilidad de horarios y accesibilidad a
la sede de formacién. Por ello se puede notar mds de media decena de
academias de BJJ (Brasilian Jiu-Jitsu por sus siglas en inglés) contar con mas

de una sede para poder formar mas deportistas.

A partir de la primera academia en el 2001 varias academias con gran
reconocimiento se han ido sumando a la lista, con gran aceptacion por el
mercado nacional, generando mayor acogida del deporte en el pais, En el afio
2017, los hermanos Lépez Armendariz, luego de una larga y fructifera
formacién deciden emprender una academia de Jiu-jitsu brasilero, que en la
actualidad lleva dos afios en funcionamiento en el sector de via a la costa,
contando con mas de 100 alumnos. Tomando en cuenta el éxito obtenido en
su sede principal y siguiendo los liniamientos del negocio se propone el

presente plan de negocios para la apertura de la primera sucursal.

1.3.Planteamiento y Delimitacion del Tema

El presente trabajo se basa en determinar un plan de negocios para la
apertura de una sucursal del “TEAM CL JIU-JITSU ACADEMY” en la via
Samborondén, esto dentro del periodo de 5 meses a partir de mayo hasta
septiembre del presente afio 2019, basado en proyecciones de cinco afios
donde se comprobara su rentabilidad y asi establecer si el negocio es atractivo
0 no, las mencionadas proyecciones se evaluaran con el planteamiento de
sus diferentes estudios, como es el estudio de la aceptacion segun los
aspectos politicos, sociales, culturales, tecnolégicos y econdémicos del
Ecuador, también el plan de negocios consta de una descripcion especifica
del negocio, investigacién del mercado meta, su tamafio, comportamiento y
participacion de la competencia, segun estos estudios se procedera a plantear
el plan de marketing, plan operativo, presupuestos y proyecciones financieras,

plan operativo y plan de contingencia.



1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

Esta propuesta cumple dos objetivos que estan dentro del eje 2 de la
Economia al servicio de la sociedad, que busca incentivar el sector privado,
haciendo que la inversion nacional sea mas atractiva, el cuarto objetivo,
consolidarla sostenibilidad del sistema econdmico social y solidario, por medio
de la formacion de nuestros clientes y su participacion a nivel global,
lograremos que la inversion nacional sea mucho més atractiva, dentro del
mercado deportivo, en el quinto objetivo, impulsar la productividad y
competitividad para el crecimiento econdmico sostenible, se basa en nuestro
reconocimiento de calidad, que impulsara a nuestros deportistas a ser cada
vez mejor, como también incentivar a la poblacion a intentar acciones fuera

de su zona de confort.

También se encuentra ligada a las lineas de investigacion del Sistema de
Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catdlica — SINDE, pues impulsa
el desarrollo econdmico y social, empleando métodos de investigacion y
comprobaciéon para enfoque de resultados, como también los mismos son
previstos como desarrollo humano, aportando a la calidad de vida de la
ciudadania, brindando una cultura deportiva y resaltando el valor mas notable
que es la disciplina. (PLAN NACIONAL DE DESARROLLO, 2017-2021)

1.5.Objetivos de la investigacion
1.5.1. Objetivo General
e Evaluar la factibilidad y establecer aspectos especificos para la
apertura de la primera sucursal del “TEAM CL JIU-JITSU
ACADEMY” en la via Samborondén.

1.5.2. Objetivos Especificos
e Establecer el entorno juridico en el que la actividad empresarial
se llevara a cabo, reconociendo los derechos y obligaciones de
los involucrados.
e Evaluar el nivel de aceptacion hacia una nueva academia de jiu-

jitsu brasilefio en la ciudad de Guayaquil.
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e Establecer un plan operativo que encaje con las necesidades de
nuestro mercado meta.

e Disefiar un plan de marketing que mediante estrategias proyecte
nuestra propuesta al mercado.

e Preparar un plan de contingencia para prevencion de errores y
disminuir el riesgo.

e Evaluar el aspecto y proyeccion financiera del proyecto.

1.6. Determinacion del Método de Investigaciony Técnica de Recogida
y Analisis de la Informacion.

Los dos métodos de investigacion que van a ser utilizados van a
representar datos cuantitativos y cualitativos los cuales se van a recolectar por
medio de entrevistas, es una técnica de gran utilidad en la investigacion
cualitativa para recabar datos; se define como una conversacion que se
propone un fin determinado distinto al simple hecho de conversar. (Raffino,
2019). Es un instrumento técnico que adopta la forma de un dialogo coloquial,
se aplicara este método a expertos en el mercado y en la disciplina deportivas
de manera que tomemos en cuenta la experiencia y los aspectos importantes
en la aplicacion del negocio. Encuestas, una técnica que utiliza un conjunto
de procedimientos estandarizados de investigacion mediante los cuales se
recoge y analiza una serie de datos de una muestra de casos representativa
de una poblacién o universo mas amplio, del que se pretende explorar, una
vez establecido el mercado meta y el tamafio del mercado se decidira una
muestra representativa para evaluar de manera cuantitativa las preferencias

del mercado, como precios, horarios, localizacién y entre otros.

1.7.Planteamiento del Problema

Las personas tenemos diferentes personalidades, cuando nuestra
personalidad es muy energética o agresiva se insita a buscar un medio de
proyeccion para que dicha energia o actitud se convierta en algo positivo y
productivo, por lo cual sin importar la variedad en edad y genero las personas
buscan una actividad como el jiu-jitsu, deporte en el cual tu puedes liberar tu

estrés, obtener valores como la disciplina y mejorar su condicion fisica.
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1.8.Fundamentacion Tedrica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial

Se tomara como referencia a las academias méas conocidas de jiu-jitsu en
la ciudad de Guayaquil, para poder evaluar sus estrategias, reacciones del
mercado en base a sus propuestas, aspectos que se han presentado de

manera negativa y positiva a lo largo de su vida comercial.

BIDOKAN

La filosofia del Gracie Jiu-jitsu es el ensefiar técnicas faciles y sencillas que
puedan aplicarse en cualquier escenario ya sea en la calle o lugares del diario
vivir.  no son técnicas de caracter deportivo, donde la contextura atlética
siempre se impone, son técnicas disefiadas para que todas las personas sin
distincion de edades ni de sexo, puedan nutrirse de un conocimiento que

fortalecera no sélo la seguridad en si mismo, sino también su caracter.

ALLIANCE

Alliance fue fundada en 1993 por Romero "Jacare" Cavalcanti, Fabio
Gurgel y Alexandre Paiva. Alliance es reconocida como una de las mejores
escuelas de jiu-jitsu brasilefias del mundo; Conocido no solo por su tecnicidad
y calidad, sino también por su profesionalidad. Alliance ha hecho cientos de
Campeones del Mundo, mas de 25 de ellos en el nivel del cintur6n negro.
Ahora tenemos mas de 200 escuelas afiliadas repartidas por todo Brasil y el
mundo. No importa dénde se encuentre, puede entrenarse en una instalacion

de Alliance.

PREDADOR
Somos una Academia especializada en: Brazilian Jiujitsu - KickBoxing -

MMA - PredaFit. Mas que un equipo somos una Familia de Campeones.



1.8.2. Marco Teodrico
EMPRENDIMIENTO

“La actividad emprendedora es la gestién del cambio radical y discontinuo,
0 renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre
adentro o afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta
renovacion da lugar, o no, a la creacion de una nueva entidad de negocio”
(Dehter, 2010)

“‘Emprender es perseguir la oportunidad mas alla de los recursos que se

controlen en la actualidad” (Stevenson, 1983)

Un emprendimiento es llevado a cabo por una persona a la que se
denomina emprendedor. La palabra emprendedor tiene su origen en el
francés entrepreneur (pionero), y en un inicio se usd para denominar a
aquellos que se lanzaban a la aventura de viajar hacia el Nuevo Mundo, tal
como lo habia hecho Coldn, sin tener ningun tipo de certeza respecto a qué

iban a encontrar alli. Justamente ese ingrediente. (Formichella, 2004. )

de actuar bajo incertidumbre es la principal caracteristica que distingue hoy
a un emprendedor y, si bien el término se asocia especialmente a quien
comienza una empresa comercial, también puede relacionarse a cualquier
persona que decida llevar adelante un proyecto, aunque éste no tenga fines

econémicos.

La diferencia entre el emprendedor y el individuo comun la establece su
actitud.

El emprendedor es una persona con capacidad de crear, de llevar
adelante sus ideas, de generar bienes y servicios, de asumir riesgos y de
enfrentar problemas. Es un individuo que sabe no sélo “mirar” su entorno,
sino también “ver”’ y descubrir las oportunidades que en él estan ocultas.
Posee iniciativa propia y sabe crear la estructura que necesita para
emprender su proyecto, se comunica y genera redes de comunicacion, tiene

capacidad de convocatoria; incluso de ser necesario sabe conformar un
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grupo de trabajo y comienza a realizar su tarea sin dudar, ni dejarse vencer
por temores. (Gonzalez, 2013)

Ser emprendedor significa ser capaz de crear algo nuevo o de dar un uso
diferente a algo ya existente, y de esa manera generar un impacto en su
propia vida y en la de la comunidad en la que habita. A su vez, a este
individuo no soélo le surgen ideas, sino que también es lo suficientemente
flexible como para poder adaptarlas y posee la creatividad necesaria para
transformar cada acontecimiento, sea positivo 0 negativo, en una
oportunidad. (FORMICHELLA, 2004)

PLAN DE NEGOCIOS

Segun Jack Fleitman un plan de negocio se define como un instrumento
clave y fundamental para el éxito, el cual, en una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa, asi
como una guia que facilita la creacién o el crecimiento de una empresa.
Partiendo desde la definicién de la palabra plan, la idea del modo de llevar
al cabo una accion con puntos especificos que en este caso se
contextualizan en la apertura de un negocio en particular asociado con la

parte deportiva.

Este nos ayuda a evaluar el valor de la empresa y si el proyecto es viable
0 no dentro de las caracteristicas que contextualizan al proyecto, de la misma
manera que define los pasos y estrategias a seguir las valida mediante
investigacion y hechos sustentados en la realidad, el plan de negocios esta
conformado por varios factores entre ellos los mas importantes es la parte
financiera, ya que en promedio la mayoria de las empresas son establecidas
con una finalidad lucrativa, esta seccion nos permite proyectar las
inversiones, ingresos y egresos del proyecto, segun ello medir el riesgo en
base a la economia y proyecciones, le recoleccion de datos e interpretacion,
si el proyecto quiere ser llevado a cabo la medicion del riesgo no solo se
basa en lo econémico sino también en la realidad del pais, como también la
del cliente meta, puesto que la manera en que este perciba la propuesta sera

el factor mas importante del proyecto mismo.
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JIU-JITSU
El Jiu-Jitsu esta considerado como la madre de las Artes Marciales y es
una de las mas antiguas formas de lucha. Sus origenes se remontan a mas

de dos mil afios en la India.

En aquellos tiempos, los peregrinos indios, que por lo general eran
delgados, de baja estatura y pacificos, solian ser asaltados por tribus de
mongoles, sumamente violentos y ademas los de mayor estatura entre los

pueblos de Asia.

Los indios, en inferioridad de condiciones fisicas, se vieron en la
necesidad de crear una clase de defensa personal que no tuviera como
fundamento la fuerza muscular. EI método se desarroll6 bajo el concepto de

"El principio de la palanca contra la fuerza de los adversarios".

ACADEMIA DE ARTES MARCIALES
Las artes marciales son un arte porque representa un estilo estético
definido y marcial cuya palabra deriva del latin martialis que representa a

Marte, el dios de la guerra.

Academia es descrito como lugar donde se imparte conocimientos de arte,
ciencias y filosofia, por lo cual el jiu-jitsu ingresa como parte de un arte marcial,

sus debidas academias imparten el conocimiento de dicho arte.

1.8.3. Marco Conceptual

SUCURSAL

Establecimiento mercantil o industrial que depende de otro, llamado central o
principal, siendo este mismo una extension de la central o principal, cuyo

nombre reproduce, ya sea dentro de la misma o distinta ciudad.

ACADEMIA
Sociedad de personas literatas, facultativas, o solamente aficionadas,

establecida para el cultivo y adelantamiento, ya de las ciencias, artes, bellas
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artes, etc., en general, ya de un ramo cualquiera de ellas en particular.

(Diccionario Enciclopédico Hispano-Americano , 2007 ).

ARTES MARCIALES

Las artes marciales tradicionales han tenido siempre un fuerte vinculo con la
historia. La mayoria de ellas puede ofrecer una coherente historia sobre sus
origenes, aun sin contar con evidencia concreta. Al estudiar los elementos
sociales, politicos y practicos relacionados a la historia de un arte marcial, se
puede aprender mucho acerca de sus metas y compromisos. Cada arte
marcial es desarrollada como respuesta a un problema dado. Asi, indagando
la historia de un arte marcial podemos constatar claramente cédmo este arte

enfrento ciertos problemas. (Guerra, 2010).

JIU-JITSU

La mayor parte de estilos de artes marciales que han entrado a occidente
desde la segunda guerra mundial, han gozado de cierto nivel de estatus. Asi,
el judo fue el arte marcial mas conocido en 1950; pero en cada nueva década
llegd un arte marcial nuevo, y asi llegaron el karate, el kenpo, el kung fu, el
taekwondo y el ninjitsu. Sin embargo, muy poca atencién fue prestada a una
de las artes marciales asiaticas mas antiguas: el jiu-jitsu. Esto cambio
dramaticamente cuando la competicién de artes marciales mixtas (MMA) fue

introducida en Norteamérica en los afios noventa. (Guerra, 2010)
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1.8.4. Marco Logico

Tabla 1 Desarrollo del marco légico

Objetivos

Indicador

Fuentes de  Supuestos
verificacion
Determinar la TIR Proyecciones Se espera que
factibilidad para la VAN financieras las
aperturade una PAYBACK proyecciones
academia que brinde sean favorables
capacitacion en jiu- para el proyecto
jitsu brasileiro en la
via Samborondoén de
la ciudad de Guayaquil
Medir la atractividad Ratios de Investigacion Se espera
de laindustria de aceptaciony de mercado, indicadores
academias de artes rotacion de encuestas y positivos

marciales en la via

productos e entrevistas
Samborondon de la base a
ciudad de Guayaquil consumidores
mediante un estudio
de mercado
Implementar un plan  Resultado en Plan de Se espera que
de marketing con la ventas marketing el plan haga
finalidad de conocer la
posicionarse en el marca en la
mercado ciudad de
Guayaquil
Efectuar un estudio ROE Proyeccion Se espera que
financiero segun ROA de estados los indices sean
proyecciones de venta financiero positivos

basado en la

aceptacion
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Parametrizar un plan Resultado Plan Se espera que

operativo que regule objetivos operativo el plan sea
los procesos y los especificos eficazy
optimice en su acertado

cumplimiento de

objetivos

1.9.Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion

de las cuéles se estableceran los objetivos.

¢ Es factible la apertura de una academia de jiu-jitsu brasilero en la
via Samboronddn de la ciudad de Guayaquil?

¢, Cuan atractiva es la propuesta de la apertura de una academia de
jiu-jitsu brasilero en la via Samborondén de la ciudad de Guayaquil?
¢, Cudles son las estrategias indicadas para el posicionamiento de
una sucursal en la via Samborondén de la ciudad de Guayaquil?
¢,Cual es la rentabilidad de una sucursal en la via Samborondén de
la ciudad de Guayaquil?

¢,Cuales son las actividades indicadas para optimizar los procesos
involucrado a una sucursal en la via Samborondoén de la ciudad de

Guayaquil?

1.10. Cronograma
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capitulo 1

capitulo 2

capitulo 3

capitulo 4

capitulo 5
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capitulo 7

capitulo 8

capitulo 9

capitulo 10

capitulo 11

capitulo 12

capitulo 13

Figura N° 1 Cronograma de Investigacién
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1.Andlisis de la Oportunidad

La propuesta estudia la problematica en la busqueda de un centro de
capacitaciones del arte marcial Jiu-Jitsu brasilero en Guayaquil, un deporte
que ha tenido gran aceptacion en Ecuador con varios representantes
nacionales que han ganado varios campeonatos internacionales de jiu-jitsu y
artes marciales mixtas. La seleccion de las mismas se puede basar en varios
factores, desde quien es el fundador de la escuela, los profesores, sitio
geografico, calidad de ensefianza, instalaciones y equipo, entre otros. La
propuesta busca ofrecer una academia que cumpla con mas de uno de estos
requerimientos, con precios accesibles, que ofrezca no solo servicio de
calidad sino también variabilidad en el horario, no discriminacién al publico
mostrando que el jiu-jitsu no necesita de gran fuerza tamafio o increible
agilidad, puede ser practicado por todo tipo de persona sin importar género,

edad o tamanfo.

Ser un club que aparte de impartir el deporte en la cultura ecuatoriana,
brinde apoyo a los estudiantes, con asesoramiento de nutricion, programas de
mejoramiento, acompafiamiento a deportistas, auspicios y planes de

trayectoria con proyeccién internacional.

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

*Ejecucion de *Comunidad Digital
*Escuelas y Colegios clases. » *Localizacién *Campeonatos TARGET1
. . *Canacitacion Padres de menores de
ubicados en la Via

estratégica. 5a 17 afios, afines al
Samborondén. Rocursos e | | canates i3 BJJ, del nivel SE Ay B,
*Comités o Maestros . que residan o estudien
asociaciones de y Programa en lavia
e s entrenadores Dtmomaifhas *Redes Sociales Samborondén.
ssssssssssssssssss E= Fuasntes ce gresos \_:

*Alquiler de sede de la academia *Desarrollos de seminarios
*Sueldos y salarios del equipo *Competencias internas

Figura N° 2 Aplicacién método CANVAS
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Academia de defensa personal y BJJ, localizada en un sector accesible y
cercano al grupo objetivo del negocio, que cuente con comodas instalaciones
que permitan el correcto aprendizaje y esparcimiento de los estudiantes,
contando con eficiente nUmero de parqueos, con excelente climatizacion

ademas de seguridad para los estudiantes y sus acompafantes.

Afadir a la formacién deportiva, un programa nutricional para mejorar el
desempeiio de los estudiantes. Establecer una comunidad digital que permita
mantener contacto y afiadir videos como capsulas informativas (tema que sera

tratado a profundidad en canales de distribucion)

Se estableceran programa de busqueda de talentos, mediante la seleccién
mensual del estudiante mas destacado por grupo, con esto se estimulara la
constancia y competitividad. Segun lo antes mencionado se seleccionara a los
deportistas mas destacados de la academia para una formacién mas
especializada, que servira como semillero de campeones para competencias

externas.

o Segmento de Clientes

Segun la experiencia obtenida en la primera sede durante los ultimos dos
afios se considerd que, la academia contara con dos segmentos de clientes,

los mismos que se definen a continuacion:

El primer grupo objetivo responde a padres de menores de 5 a 17 afios,
afines al BJJ, del nivel SE A y B, que residan o estudien en la via

Samboronddn.
El segundo grupo objetivo se enmarca en los jovenes adultos de 18 a 30

afos, afines al BJJ, del nivel SE A y B que residan, trabajen o estudien en la

via Samborondén.
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o Canales de distribucion

Como canales se han considerado principalmente la instalacion de la
academia sede via Samboronddn para impartir clases y atender a futuros

interesados en inscribirse o inscribir a sus hijos.

En cuestion de promocion, se ha considerado el establecimiento de
convenios, mismo que se detallan en socios clave, con empresas e
instituciones educativas o urbanizaciones para entregar beneficios a sus
integrantes con el objetivo de incentivar la inscripcion y mantenimiento a largo

plazo en la academia.

Como es propio de la era digital se manejaran redes sociales, informativas,
como Facebook e Instagram. Ademas de buscar captar clientes, se utilizaran
para dar a conocer los programas de reconocimiento de los estudiantes
destacados por su desempefio en clase, los triunfos externos de la academia,

charlas informativas, entre otros temas

o Relacién con los clientes

Para la relacion con clientes se ha considerado el desarrollo de videos en
formatos capsulas informativos para que los estudiantes puedan aprender
sobre temas de preparacion antes de entrenamiento, estiramiento, cuidado

fisico, nutricional a cargo de la experiencia del director de la academia.
Realizar por temporadas, probablemente dos al afio, una casa abierta con
clases demostrativas para que los padres o invitados de los alumnos vean las

destrezas aprendidas durante el nuevo periodo.

Ademas de planificar campeonatos internos con premiaciones y a los

estudiantes mas destacados entregar becas como incentivo.

o Flujo de Ingresos

Como ingresos se ha considerado cinco fuentes que se detallan a

continuacion. Desarrollos de seminarios, para los estudiantes pueden
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profundizar sobre temas puntuales no mas de 4 por afio, teniendo ingresos
por inscripcion. Competencias internas, una por temporada de clase, con
clasificatorias que dure una semana, teniendo ingresos por inscripcion y

auspicios.

Ventas de uniformes, que todo alumno debe de tener as como el relevo de
cinturén, ademéas de ventas de equipo e indumentaria de la marca, como
camisetas, calentadores, termos, bolsos, gorras, etc. Finalmente, y el mas

importante la matriculacion y pension mensual de los alumnos

o Recursos Clave

Se ha determinado como recursos clave, los maestros y entrenadores ya
qgue de ellos y el desempefio en clases dependeran en gran parte el avance

de los estudiantes y ellos seran la imagen de la academia.
También el desarrollo del contenido de videos y publicaciones para redes
sociales como consejos alimenticios o fisicos, asi como el correcto

mantenimiento del local o sede.

o Actividades Clave

Partiendo de la linea trazada en los recursos clave, la ejecucion de las
clases por parte de los maestros, que sean a tiempo, con respeto, con buen
contenido, sin incitar a la violencia, capacitando de forma efectiva a los
maestros y escogiendo los temas de los videos formativos que sean

interesantes y utiles.

o Socios Clave

Se considera importante establecer convenios con tres tipos de
instituciones que agrupan al mercado potencial y con contando con su
aprobacion o compainiia permitirian que lo clientes consideren la academia
como el lugar de formacién para ellos o sus hijos.
Como escuelas y colegios, asi como comités de residentes ubicados en la Via

Samborondon
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o Estructura de Costos

Los costos mas importantes se dividen entre el alquiler de sede de la
academia, sueldo del personal, servicios basicos ademas publicidad y

promocion

2.2.Mision, Vision y Valores de la Empresa
Misién

Promover el triunfo en nuestros alumnos, mediante una formacion integral,
facilitando sus progresos tanto deportivos como personales, basados en las

mas altas exigencias de la disciplina BJJ.

Visién
Ser la academia de Ju-Jitsu brasilero y defensa personal lider en el sector
de via Samborondon, formando alumnos virtuosos y deportistas de élite, a

través de una ensefianza exigente e integral.

Valores de la Empresa

e Integridad

e Perseverancia
e Constancia

e Competitividad

e Disciplina

2.3.0bjetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General
Establecerse en el mercado local y difundir la cultura del BJJ en la ciudad

de Guayaquil.

2.3.2. Objetivos Especificos
e Recuperar la inversion inicial en un periodo menor a 5 afios de
operacion en la nueva sede de la academia.
e Logar al menos 3 alianzas estratégicas con centros educativos del

sector para lograr captar estudiantes, de las instituciones anteriormente
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mencionadas, como nuevos clientes para la academia, en nuestro
primer afo.

¢ Posicionar a la academia entre las 3 mejores a nivel local, mediante el
desempeiio deportivo en campeonatos locales, para el segundo afio de
operaciones.

e Alcanzar los 100 alumnos para el primer afio de operaciones de la
nueva sede de la academia.

e Aumentar un minimo de 10% de alumnos matriculados por afio a partir

del segundo afo de operaciones de la sede Samborondon.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1.Aspecto Societario de la Empresa
3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa sera constituida bajo la figura juridica de sociedad
anonima. Se denominara “CALAJJ S.A” por las siglas del fundador de la
empresa y funcionara utilizando el nombre comercial de “TEAM CL JIU
JITSU ACADEMY”, su constituciéon estara basada en los reglamentos y
normas de la superintendencia de compafiias y servicio de rentas
internas, por emisibn de acciones Yy obligaciones tributarias

respectivamente.

El Art# 143 de la de compaiiia indica que una Sociedad Anonima
es una empresa cuyo capital accionista estd dividido en acciones
negociables, esta constituido por la aportacion de los accionistas que
responden esencialmente por el monto de sus acciones (Ley de
Compaiiias, 1999).

3.1.2. Fundacion de la Empresa

La empresa “CAJCJS S.A”, con nombre comercial “TEAM CL JIU
JITSU ACADEMY”, debe seguir los lineamientos para su fundacion como
lo indica la Supercias, ser constituida escritura publica para
posteriormente poder ser inscrito en Registro Mercantil, para su
constitucién formal como empresa es necesario la elaboracion de actas
como detallar la informacién de los socios que posee la empresa con su
respectiva distribucion, actividad de la empresa, su objetivo, derechos
deberes y obligaciones, razon social de la entidad, monto de constitucion,

direccién domiciliaria y su plazo de visa (Ley de Compafiias, 1999).
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3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

La empresa para el momento de su constitucion y segun lo
determinado por la legislacion pertinente, tendrd $13.745,56 como capital
social, generando trece mil setecientas cuarenta y cinco acciones de un
dolar casa una, mismas que se distribuyen entre los dos hermanos
propietarios de la empresa. El sesenta por ciento de las acciones
corresponden al fundador Carlos Andrés LoOpez Armendariz, y la
participacion restante pertenecerd a Juan Carlos Lopez Armendariz.

Tabla 2 Desglose capital social

Carlos Andrés Lopez Armendariz 60% $8.247,34
Juan Carlos Lopez Armendariz40% $5.498,22
Capital total 100% $13.745,56

Fuente: La investigacion

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Cédigo de Etica
CODIGO DE ETICA DEL ALUMNO

e 01 - siempre se saluda a los profesores, instructores y practicantes
de mayor jerarquia por color de cinturén

e 02 - siempre se prioriza los bueno modales dentro del Tatami,
iniciando desde la autorizacidén de estar en la arena o permiso de
salida para beber agua e ir al bafio.

e 03 — no se puede quitar el kimono en hora de clases, al sentarse
debe estar con la espalda recta y piernas cruzadas, apagar su
movil, respetar los horarios de las clases y evitar llegar tarde.

e 04 -serfiel alos compafieros de su equipo e instructores, prohibido
aplicar las técnicas aprendidas con personas de su familia, lugar
de estudios o amistades, con afan de lastimar a alguien.

e 05 — debe ser respetuoso con sus padres, superiores y mayores
dentro y fuera del Tatami, unas pilas fundamentales es el respeto
y la disciplina.

e 06 — siempre llevar el kimono limpio y arreglado.
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e 07 — debe tener auto control, sin importar el comportamiento de
terceros no se debe agredir verbal o fisicamente a ningan individuo
dentro o fuera de la academia, si tiene algun tipo de comentario
negativo hacia un compafiero tiene la obligacion de reservarselo si
no es con la finalidad de aportar a dicho compainiero.

e 08— no consumir bebidas alcohdlicas, drogas o cigarrillo, cuidando
su salud como lo mas preciado en su vida.

e 09 - evitar enfrentamientos dentro de los posible y aplicar las
técnicas solo con finalidad de auto defensa.

e 10 —el alumno debe aplicar este codigo de ética en su vida diaria.

3.3. Propiedad Intelectual.
3.3.1. Registro de Marca
Segun lo estipulado por el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual, se aplicara el proceso de registro de la marca como proteccién
para los propietarios de la empresa, misma que se expone en uniformes
y sedes de la academia, garantizando la exclusividad, (Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2014).

Figura N° 3 Logotipo

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

La “Propuesta para la apertura de la primera sucursal de la Academia
de Brazilian Jiu-Jitsu y Defensa Personal: “TEAM CL JIU JITSU
ACADEMY” en la via Samboronddn” se desarrolla como trabajo de
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titulacion previo a la obtencion del titulo de Ingeniero en Desarrollo de
Negocios Bilingle, se reservan los derechos para el autor y se publica
mediante los medios oficiales de la Universidad Catodlica de Santiago de
Guayaquil

3.3.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

El presente enunciado no aplica para el desarrollo del trabajo de
titulacion.

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa

A continuacion, se detallan los valores pertinentes a cada rubro
Tabla 3

Presupuesto constitucion de la empresa

Descripcion Valor
Proceso Notarial $ 286,94
Tasa Unica Registro Mercantil $ 25,00
Aporte de Capital $ 800,00
Permiso del cuerpo de bomberos $54.00
Gastos por propiedad intelectual $16,00
Total $1181,94
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1.PEST
POLITICO

Deportistas de jiu-jitsu brasilefio ya tienen una Federacion Ecuatoriana que
los acoge y respalda para participar oficialmente en las competencias locales
y extranjeras. Ademas, este organismo nacional cuenta ya con el aval de la
Federacion Internacional de Jiu-Jitsu brasilefio (IBJJF). (SECRETARIA DEL
DEPORTE 2019)

SOCIAL
Segun la Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) el 41% del
pueblo ecuatoriano practican deporte, es una aceptacion de casi la mitad de

los ecuatorianos que buscan una actividad deportiva.

El jiu-jitsu brasilefio muestra gran crecimiento en el Ecuador, debido a los
logros de los deportistas en el aspecto internacional y se puede ver en el
reconocimiento de la subsecretaria de deportes que hace seguimiento a la
Federacion Ecuatoriana de Jiu-Jitsu brasilefio.

TECNOLOGICO

El informe Digital 2019, creado por la plataforma de gestion de redes
sociales Hootsuite y la agencia de marketing digital We Are Social sefiala que
13,5 millones de personas estan conectadas a internet en Ecuador. Y que 11
millones acceden a sus redes sociales mediante el uso de teléfonos moviles.
Las cifras fueron recogidas de 230 paises del mundo, entre ellos el nuestro.
Seis horas y 42 minutos es el promedio mundial de uso diario de Internet, pero

hay paises como Filipinas, Brasil y Tailandia donde lo sobrepasan.
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4.2.Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria
4.3.Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
Segun Hair, Lamb y McDaniel, el ciclo de vida del producto es un
concepto que proporciona una forma de rastrear las etapas de la aceptacion
de un producto, desde su introduccion (nacimiento) hasta su declinacion

(muerte).

En sintesis, el ciclo de vida del producto es el conjunto de etapas
(introduccion, crecimiento, madurez y declinacion) por las que atraviesa una
categoria genérica de productos; y cuyos conceptos son utilizados como una
herramienta de administracién de la mercadotecnia para conocer y rastrear la
etapa en la que se encuentra una determinada categoria de productos, con la
finalidad, de identificar con anticipacion los riesgos y oportunidades que

plantea cada etapa para una marca en particular.

En este punto, cabe sefalar que el concepto del Ciclo de Vida del
Producto (CVP) no es una herramienta que se aplica a una marca individual,
sino a una categoria genérica del producto (autos, televisores,
microprocesadores, etc....). Por tanto, una de las tareas cruciales que tienen
los mercaddlogos consiste en identificar la etapa por la que esta atravesando
la categoria genérica en la que se encuentra su producto, para luego,
planificar aquello que se hara para enfrentar los riesgos que plantea cada
etapa, al mismo tiempo que se aprovechan las oportunidades que ofrece.

Etapas del Ciclo de Vida del Producto:
Diversos expertos en temas de mercadotecnia coinciden en sefalar que son
cuatro las etapas que conforman elciclo de vida del producto: 1)
Introduccion, 2) Crecimiento, 3) Madurez y 4) Declinacion.
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EIEL[I DE VIDA DEL PRODUCTD

INTRODUCTICON

CRECIMIENTD MADUREZ ' DECLIVE

VENTAS

TIEMPO

Figura N° 4 Ciclo de vida del producto

Tomado: blog de vida de los productos en 2019.

4.4.Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

e Amenaza nuevos competidores — Media

Para la apertura de una academia de jiu-jitsu brasilefio es necesario
tener un maestro o una persona con un conocimiento avanzado y de
preferencia con reconocimientos internacionales, En el Ecuador no hay
muchos atletas en esta disciplina que han logrado un reconocimiento de
esta magnitud. Sin embargo, si hay una docena de individuos que
cumplen con el perfil.
e Productos sustitutos — Baja

Actualmente hay una federacion y un circuito ecuatoriano de BJJ
guienes actualmente organizan torneos nacionales e internacionales, en
un futuro podrian llegar a ser una amenaza competitiva debido a su
trayectoria y reconocimiento en la comunidad de atletas.
e Grado derivalidad — Alto

Ya existen varias academias de personajes muy caracteristicos y

reconocidos en el BJJ y debido a la popularidad del deporte siguen
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aumentando sus atletas destacados, lo cual muestra una gran rivalidad en
el momento de captar clientes y designar representantes para las
academias.
e Poder de negociacion de nuestros clientes — alto

Debido a que nuestra academia va a ser nueva en el mercado y que
tenemos competencia con mucha trayectoria como Alliance, Predador y
Bidokan. El poder de negociacion de nuestros clientes sera alto hasta
llegar a al punto de madurez de nuestra empresa donde tendremos la
potestad de seleccionar a nuestros atletas y emitir nuevos requerimientos.
e Poder de negociacion con proveedores — medio

Nuestros proveedores son faciles de sustituir debido a que nuestros
insumos son de compra Unica, y los insumos de compra periddica son
facilmente sustituibles, sin embargo, buscamos lo mejor, por lo tanto,
nuestros proveedores no mostraran debilidad en las negociaciones,

puesto que la necesidad de ambos es neutra pero indispensable.

4.5. Andlisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia

Para la propuesta existe competencia directa e indirecta. Se ha considerado
para la academia como competencia directa, los ofertantes de BJJ, y como
competencia indirecta academia de defensa personal y demas artes
marciales, mismas que se detallan a continuacion.
BIDOKAN

La filosofia del Gracie Jiu-jitsu es el ensefar técnicas faciles y sencillas que
puedan aplicarse en cualquier escenario ya sea en la calle o lugares del diario
vivir. no son técnicas de caracter deportivo, donde la contextura atlética
siempre se impone, son técnicas disefiadas para que todas las personas sin
distincion de edades ni de sexo, puedan nutrirse de un conocimiento que

fortalecera no sélo la seguridad en si mismo, sino también su caracter.
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ALLIANCE

Alliance fue fundada en 1993 por Romero "Jacare" Cavalcanti, Fabio
Gurgel y Alexandre Paiva. Alliance es reconocida como una de las
mejores escuelas de jiu-jitsu brasilefias del mundo; Conocido no solo por
su tecnicidad y calidad, sino también por su profesionalidad. Alliance ha
hecho cientos de Campeones del Mundo, mas de 25 de ellos en el nivel
del cinturon negro. Ahora tenemos mas de 200 escuelas afiliadas
repartidas por todo Brasil y el mundo. No importa donde se encuentre,

puede entrenarse en una instalacion de Alliance.

PREDADOR
Somos una Academia especializada en: Brazilian Jiujitsu - KickBoxing

- MMA - PredaFit. Mas que un equipo somos una Familia de Campeones.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
e Mercado Real: Personas de 15 a 30 afios, afines al BJJ, del nivel
SE Ay B que residan, trabajen o estudien en la via Samborondon
y sus alrededores
e Mercado Potencial: adultos y jovenes, que practican artes

marciales en la ciudad de Guayaquil.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigluedad,
Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 4

Lista de competidores

Empresa Tipo Lider Antigie  Ubicacion Linea
de azgo dad Servicio de
compe principal precios
tencia
lturralde Arte Directa Alto 15 afios c.C BJJ $100
Suave El dorado
Chuleta Directa Alto 2 afios C.C. BJJ $60
Casca Grossa Avalon
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Predador Directa Alto 10 afios C.D. Artes $80
Samboronddn Diana Marciales
Quintana Completas
Bidokan Indirec Bajo 20 afios C.C. Defensa $70
Samborondén ta Las Personal
Terrazas
Fight Club Directa  Alto 2 afios c.C NO-GI $60
La Piazza
David Rodriguez Indirec Bajo 10 afios Entre Rios Taekwondo $60

Taekwondo ta

4.5.4. Benchmarking:

Estrategia de

estrategia de la Empresa

Segun la experiencia de los propietarios de la empresa a través de su
formacion obtenida durante los dos primeros afios de funcionamiento, se

consideran las siguientes estrategias de competidores y contra estrategia de

la empresa.

e |turralde Arte Suave: La estrategia que utiliza este competidor es la

diferenciacion, la experiencia con la que cuenta es un punto a su

favor, el precio que maneja es el mas alto del mercado y los clientes

los Competidores y Contra

pagan por el prestigio de su academia.

e Chuleta Casca Grossa: Es una academia joven como sus alumnos,

Su estrategia es la especializacion trabajan con adolescentes y
jovenes adultos, con un entrenamiento atractivo e intenso para su

grupo objetivo y con horarios que se adapten a su estilo de vida.

e Predador Samboronddn: La estrategia utilizada por Predador es la
diferenciacion, basado en el servicio cuenta con amplia experiencia
en el mercado y ofrece una formacién en artes marciales completa

en sus diferentes clases como artes marciales mixtas, Muay Thali,

defensa personal, judo, etc.
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e Bidokan Samborondén: La academia compite por diferenciacion

basada en un alto nivel de entrenamiento y formacién, su
especialidad es la defensa personal, son pioneros en el mercado,
han formado varias generaciones de peleadores, su diferenciacion
esta basada en un entrenamiento integral que va mas hacia un estilo

de vida que sélo a la practica de un deporte.

e Fight Club: Su estrategia es la diferenciacion ofreciendo el
entrenamiento de BJJ con una variante, la cual es NO-GI, que
significa sin kimono, es decir es una variacion del JJ que se
utilizando licras y mallas, también cuenta con la especialidad de judo

pero su servicio principal es BJJ.

e David Rodriguez Taekwondo: Su academia trabaja con la estrategia

de enfoque, estan basados en la formacion de nifios y adolescentes
para que hagan carrera y se formen hasta terminar su etapa de
aprendizaje, cuentan con horarios, infraestructura y seguridad para

satisfacer a sus alumnos y padres.

Contra propuesta

Segun lo observado con anterioridad, la contra estrategia a utilizar va a ser
la diferenciacion mediante la implementacion de la comunicacién digital a la
formacion de los alumnos, debido a que los alumnos a los que se formaran
provienen de la era digital por lo que se considera que pueda ser una buena

estrategia para llegar mejor a ellos.

Se utilizaran videos informativos y complementarios ademas de la
construccion de una comunidad digital mediante redes sociales para
retroalimentar y reforzar su aprendizaje, esta estrategia puede ser
considerada también como un servicio post venta, ya que luego de haber
captado a los clientes se les da un valor agregado que al momento ningun

competidor ofrece.
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4.6.Anédlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado
El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define un segmento de

mercado como "un conjunto de individuos 0 empresas que poseen
caracteristicas homogéneas y distintas, que permiten diferenciarlo
claramente de los otros grupos, y que, ademas, pueden responder a un
programa de actividades de marketing especificamente disefiado para
ellos, con rentabilidad para la empresa que lo practica”

Jovenes adultos de 15 a 30 afios, afines al BJJ, del nivel SE Ay B que

residan, trabajen o estudien en la via Samborondon.

4.6.2. Criterios de Segmentacion

Los criterios a utilizar seran los siguientes:

e Segmentacion Geografica: Corresponde a la ubicacion exacta donde
se implementara el negocio, limitando para efectos de estudio y
estrategia el alcance territorial, debe de especificar segun requiera el
proyecto: pais, provincia, ciudad, canton, parroquia, barrio, etc.
(Morafio, 2015)

e Segmentacion Demogréfica: Corresponde a las caracteristicas
generales, con el objetivo de agrupar a la poblacién para comprender
mejor su comportamiento. Dichas caracteristicas pueden ser: edad,
sexo, nivel socioecondmico, nivel de estudio, etc. (Morafio, 2015)

e Segmentacion Psicogréafica: Corresponde a las caracteristicas no
fisicas de la poblacion, que tienen conexion con los deseos, suefios y
anhelos. Dichas caracteristicas profundizan en el mercado objetivo y
permiten tener mayor éxito respecto a la comunicacion y publicidad.
(Morafio, 2015)

e Segmentacion por comportamientos: Corresponde a las acciones
repetitivas que la poblacion realiza consiente o incocientemente por
ejemplo; frencuencia de compra, rango de precios, lugares de compras,
etc. (Morafio, 2015)

35



4.6.3. Seleccidén de Segmentos

e Segmentacion Geogréfica: Via Samborondon, Provincia del Guayas.

e Segmentacion Demografica: Jovenes adultos de 15 a 30 afios, de
género femenino y masculino, que estudien, trabajen o residan en la
Via Samborondon.

e Segmentacion Psicogréfica: Deseen realizar carrera en un deporte,
inviertan tiempo y dedicacion, sean disciplinados y comprometidos con
su desarrollo deportivo y personal.

e Segmentacion por comportamientos: Que tengas afinidad por las
actividades fisicas, deportes de contacto como el BJJ, cuenten con

disponibilidad de tiempo entre semana, durante la tarde.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos
e JOvenes adultos de 15 a 30 afios de edad.
e Jbvenes pertenecientes al nivel socioecondmico Ay B
e JOvenes que residan, estudien o trabajen en el sector de la via
Samborondoén
e Jovenes con disponibilidad de tiempo.
e JoOvenes preocupados por su desarrollo fisico.

e Jbvenes con condicion fisica para realizar deportes de exigencia.

Jovenes que sean afines al BJJ
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4.6.5. Matriz FODA
Tabla 5 Aplicacion FODA

Matriz Fortalezas Debilidades
FODA 1. Personal con 1. Reducida
experiencia y plantilla de
altamente maestros.
capacitado. 2. Marca nueva en
2. Trayectoria y el mercado.
prestigio de 3. Faltade
maestros posicionamiento
fundadores. de lamarcaen
3. Ubicacion el mercado.
estratégica de la 4. Poco acceso a
academia sede financiamiento.
Samboronddn.
Oportunidades F+0O D+0O
1. Crecimiento 1.4 Establecer alianza
demografico del estratégica con los 2.3 Promover
sector. residentes de las mediante una

2. Gran cantidad de ciudadelas del sector campafa publicitaria
establecimientos para dar descuentos a los beneficios fisicos
educativos por el los sociosy sus hijos gue otorga la préactica

sector. del BJJ
3. Mega tendencia de 4.2 Establecer horarios
cuidado fisico y para nifos y
deporte. adolescentes para
4. Crecimiento de ofrecer clases
practicade BJJ en el extracurriculares de BJJ
pais.
Amenazas
1. Ingreso de nuevos F+A D+A
competidores 1.3 Realizar una 3.1 Otorgar becas a

2. Variedad de

servicios sustitutos

en el sector.

3. Deporte de contacto

puede ser

considerado como

agresivo.
4. Actividades
deportivas

extracurriculares
gratuitas en centros

educativos.

campafa de beneficios
sociales y conductuales
de la préactica del BJJ

2.1 Realizar una casa
demostrativa gratis para
alumnos nuevos

los mejores alumnos
para fidelizar a los
alumnos antiguos
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4.7.Investigacion de Mercado
4.7.1. Método
Se ha decidido una recoleccién de datos cuantitativos por medio de

Encuesta que ser& efectuado en personas que cumplan con el perfil de
nuestro mercado potencial o posibles clientes.
Para Tres palacios, Vazquez y Bello, las encuestas son instrumentos de
investigacion descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a
realizar, las personas seleccionadas en una muestra representativa de la
poblacién, especificar las respuestas y determinar el método empleado
para recoger la informacion que se vaya obteniendo. Disefio de la

Investigacion

4.7.1.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
(Temas que desean ser investigados)

Objetivo General

Determinar el nivel de aceptacién del mercado potencial con respecto

a la apertura de la academia sede Samboronddn.

Obijetivos Especificos

e Estimar la ubicacion adecuada para la sede de la academia

e Seleccionar los horarios mas apropiados para ofrecer en la
academia.

e Determinar la frecuencia de clases a la semana que desean
asistir los clientes.

e Calcular el rango de precios que los clientes estan dispuestos
a pagar por matricula y pension.

e Analizar los factores que inciden en la seleccion de la academia

por parte de los clientes.

4.7.1.2. Tamarfo de la Muestra
El 9 de octubre la Perla del Pacifico celebra sus 197 afios de
Independencia, en conmemoracion a esta fecha el Instituto Nacional

de Estadistica y Censos presenta una recopilacion de algunas cifras
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sobre la urbe porteiia. Al 2017 Guayaquil tiene 2°644.891 habitantes,
lo que le convierte en el cantdn mas poblado del pais, seguido de
Quito, cantdn que ocupa el segundo lugar con 746 habitantes menos,

segun proyecciones poblacionales. (INEC, 2017)

La (INEC) también representa por edades a la poblacion de la
ciudad de Guayaquil mostrando que las personas entre 15 a 34 afios
gue se asemejan a nuestro perfil representan el 50% de la poblacion

total.

POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, OCUPADA POR
GRUPOS DE EDAD
5-7 8-11
0% 0% 12.14
65y + 1%

4% N

35-49 20-34
32% 43%

50-64
13%

Figura N° 5 Poblacién de Guayaquil
Tomado del INEC

Segun la Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC) el 41%
del pueblo ecuatoriano practican deporte, es una aceptacion de casi
la mitad de los ecuatorianos que buscan una actividad deportiva.

Poblacién Guayaquil: 2°644.891
Personas de 15 a 43 afios (50%)): 1°322.445,5
Personas que practican deporte (41%): 542.203
Muestra del 0,01%: 55
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4.7.1.3. Analisis de Datos

1. Marque una opcion indicando en qué rango se encuentra su edad.

Rango de edad

m 18 a 24 afios
m 25 a3 35 afios
= 35 a 45 afios

45 en adelante

Figura N° 6 Andlisis de Datos - Rango de edad

Del total de encuestados un 47% indicaron que tienen ente 18 a 24 afos.

2. ¢ Cuantas veces al mes practica alguna actividad fisica?

¢ Cuantas veces al mes practica alguna
actividad fisica?

= Mds de unavezala
semana

= Unavez alasemana

= Entre una a dos veces por
mes

Casi nunca

Figura N° 7 Analisis de Datos - Actividades fisicas

Del total de encuestados un 36% indicaron que practican actividad fisica mas

de una semana y entre una a dos veces por semana.
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3. ¢Alguna vez ha escuchado sobre los beneficios que tienen practicar jiu-

jitsu?

¢Alguna vez ha escuchado sobre los beneficios
que tienen practicar jiu jitsu?

= Si

= He escuchado un poco del
tema

= No

Figura N° 8 Analisis de Datos - Conocimiento de practicar Jiu Jitsu

Del total de encuestados un 50% indicaron que han escuchado un poco sobre
los beneficios de este deporte

4. ¢ Te gustaria aprender jiu-jitsu como defensa personal y deporte?

éTe gustaria aprender jiu-jitsu como defensa
personal y deporte?

= Si
= No

= Tal vez

Figura N° 9Analisis de Datos - Aprender Jiu Jitsu como defensa personal

el total de encuestados un 62% indicaron que si les gustaria practicar este
deporte
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5. En el caso de que quiera practicar jiu-jitsu, ¢, En qué sector prefiere que esté

ubicado?

En el caso de que quiera practicar jiu jitsu, éEn
gué sector prefiere que esté ubicado?

= Ceibos
= Urdesa
= Via a Samboronddn

Centro

Figura N° 10 Analisis de Datos - Preferencia del sector para practica de Jiu Jitsu

Del total de encuestados un 41% indicaron que preferirian que el gimnasio de

jiu-jitsu esté ubicado en la via Samboronddn.

6. ¢ En qué horario preferiria asistir a las clases?

¢En qué horario preferiria asistir a las clases?

= Mafiana
= Tarde

= Noche

Figura N° 11 Preferencia de Horario para practica de Jiu Jitsu

Del total de encuestados un 42% indicaron que prefieren el horario nocturno y

el 32% el horario vespertino.
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7. ¢ De qué manera le gustaria pagar por este servicio?

¢De qué manera le gustaria pagar por este
servicio?

= Diario
= Semanal
= Mensual

Annual

Figura N° 12 Analisis de Datos — como preferiria pagar por practicar Jiu Jitsu

Del total de encuestados un 44% indicaron que prefieren realizar pagos

mensuales.

8. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por la mensualidad de estas clases?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la
mensualidad de estas clases?

= 80 ddlares
= 90 ddlares

= 100 ddlares

Figura N° 13 Analisis de Datos - Inversion economica por practicas Jiu Jitsu

Del total de encuestados un 85% indicaron que prefieren pagar $80.
4.7.1.4. Resumen e interpretacion de resultados
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Luego de finalizar la tabulacion de las encuetas se indica que:

* Actualmente el 36% de los encuestados si ha escuchado sobre los
beneficios del jiu-jitsu, mientras que 50% ha escuchado un poco.

* EI 41% de los encuestados, prefieren que la academia de jiu-jitsu se
encuentre ubicado en la via Samborondon

 El 44% de los encuestados indic6 que preferiria pagar una
mensualidad, mientras que el 27% de manera semanal.

* EI 85% de los encuestados indico que preferiria pagar $80 antes que

otro valor mas alto.

4.7.2. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

En las entrevistas realizadas a los expertos se pudo comprobar la actividad
fisica es una herramienta muy importante para la salud y que hacerla parte de
un habito mejora la calidad de vida de las personas. También se pudo
investigar que la practica de un deporte marcial ayuda a crear seguridad en la
persona que lo practica.

Mediante los resultados de las encuestas se pudo concluir que las personas
si han escuchado de este deporte y se han sentido atraidas por los beneficios

gue este brinda, por lo que fortalece esta idea de negocios.

4.7.3. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado
- Tener clases con disponibilidad en los horarios vespertinos y nocturnos
- Darle prioridad a los aspectos que son importantes para el consumidor al
momento de adquirir un servicio
- Contar con un seguro en caso de accidentes para que los clientes se

sientan en mas confianza.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1.0Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Establecer estrategias para posicionar la academia de defensa personal y
Brazilian Jiu-Jitsu “TEAM CL JIU JITSU ACADEMY” como una escuela
segura, exigente y formadora de campeones en el sector de via a la

Samboronddn.

Obijetivos Especificos

e Posicionar la marca de manera visual mediante un logo.

e Determinar asociaciones con colegio u organizaciones involucradas al
BJJ.

e Determinar estrategia de precios acorde al mercado.

e Determinar inversion para plan de marketing

5.1.1. Mercado Meta
Todas las personas que estén dispuestas e interesadas en entrenar
BJJ en la ciudad de Guayaquil, y estén interesadas a inscribirse en

nuestra academia.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracién

La estrategia que hemos decidido para nuestra academia es la
diferenciacion debido a nuestra competencia y su actual
posicionamiento, nuestra mejor opcidbn de ser reconocidos y

destacados frente a las otras academias.
El concepto de diferenciacion ha evolucionado, luego que en 1980

Theodore Levitt expuso que todos los productos y servicios son
diferenciables.
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Fue entonces cuando Philip Kotler introdujo un concepto mas
amplio de lo que es la variable del producto, hablando de como este
aumenta, entendiendo que si se aumentan los beneficios no tangibles
(servicio posventa, soporte técnico, garantias), se logra diferenciacion

y preferencia.

Luego Jack Trout postula la diferenciacion como un elemento de

vida o muerte en su obra “Diferenciarse o morir”.

5.1.1.2. Cobertura
La cobertura que hemos decidido es integrativa puesto que
buscamos fomentar la practica de BJJ, y todos estdn bienvenidos

dentro de sus posibilidades.

5.2.Posicionamiento

Mediante nuestra estrategia de diferenciacion hemos buscado la emision
de nuestro valor agregado, nuestros planes de nutricion incluidos y
personalizados, el asesoramiento en caso de aspiraciones de representar a
la academia e incluso al pais en la disciplina como profesional, la difusién de
estos beneficios y los paquetes incluidos en la mensualidad de la academia
seran expuestos mediante nuestras cuentas oficiales y paginas relacionadas
de difusion, revistas y otros medio de comunicacion que se enfoquen en

nuestro mercado meta.

5.3. Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios
La estrategia del servicio sera mediante su calidad,
impondremos reglamentos que busquen el cumplimiento de
horarios y metas por medio de los instructores, como también los
insumos utilizados en la clase que deban ir de parte de la
academia se requiere sean de mejor calidad para brindar una

experiencia enriqguecedora para nuestros atletas.
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5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
Este punto no aplica ya que es un servicio, sin embargo, se puede

presentar propuestas de uniformes y articulos para los atletas con el

logo de la academia segun se note las necesidades de los clientes.

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
5.3.1.3. Marcas y Submarcas

Figura N° 14 Marcas y Submarcas

Nuestro logo representa varia simbologia como es la paz y disciplina por
medio de las hojas que tiene alrededor, los cinturones en la parte superior e
inferior representan nuestro compromiso con el Jiu-Jitsu brasilefio, nuestro
nombre Team CL esta basado en las iniciales de nuestro fundador Carlos
Lopez.

5.3.2. Estrategia de Precios
El precio establecido en base a la investigacion de mercado es de
$80,00 mensuales incluida sesion mensual con nutricionista y

asesoramiento de maestros.

Unico descuento especial para estudiantes de colegios con convenio

directo, del 25% incluyendo todo el servicio normal.
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5.3.3. Precios de la Competencia

Tabla 6 Precios de la Competencia

Empresa Linea de
Servicio principal precios
lturralde Arte Suave BJJ $100
Chuleta BJJ $60
Casca Grossa
Predador Artes Marciales $80
Samborondén Completas
Bidokan Defensa $70
Samboronddén Personal
Fight Club NO-GI $60
David Rodriguez Taekwondo $60
Taekwondo

5.3.3.1. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Se emiti6 el acuerdo con el que se oficializa el incremento salarial para

2019, de USD $386.00 a USD $394.00.

El nuevo Salario Basico Unificado (SBU) regira desde el 01 de enero
del proximo afio, este aumento equivale al 2,073%, considerando
variables de inflacién proyectada y productividad laboral. (MINISTERIO

DE TRABAJO, 2019)

Los resultados de la investigacion de mercado nos muestran que la
gente esta dispuesta a pagar $80,00 mensuales por el servicio de
capacitacion de BJJ lo cual es un precio promedio en el mercado en base

a la comparacion en el anterior punto.
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5.3.3.2. Politicas de Precio
La comercializacion de las inscripciones es de manera directa y en
nuestro establecimiento, en caso de los convenios se emitir4 cupones o
listados internos de los interesados para inscripcion segun horarios

requeridos.

5.3.4. Estrategia de Plaza
“TEAM CL JIU JITSU ACADEMY” va a estar ubicada en la via
Samboronddn, cerca del centro comercial el Dorado, contara con su
servicio al cliente en el establecimiento y cronograma de visitas a

instituciones asociadas mediante convenio.

5.3.4.1. Localizacion de Puntos de Venta
La comercializacion se hara en nuestro establecimiento, excepto los
convenios que el administrador sera el encargado de contactar con las

instituciones para evaluar las posibilidades de coordinacion de

actividades.

5.3.4.1.1. Distribucion del Espacio
Una distribucidon que imparte el area administrativa, de
entrenamiento, bafios, bar, sala de espera, recepcion, casilleros

y vestidores. Sera realizada de la siguiente manera:

18 mts

Bafios -
¥ f Bodega

idores
Ao Ao Pe Aa ™
|\\J
oficina

e

Gimnasio g -

r\\l Recepcion

& Sala de espera
| ar | | Bar | Visitantes

= e |/ N

W,

10 mts
Enfermeria 7 OO0 OoToTO
B Casilleros
I

Figura N° 15 Distribucién de Espacio

50



5.3.4.1.2. Merchandising
Se optara por camisetas con el logo de la academia, como
también con tripticos informativos con las ventajas y beneficios

de entrenar BJJ, acompaifiado de un roll up de la academia.

Figura N° 16 Camisetas Final modelos

FITNESS GYM OFFER:
2

THE BENEFITS OF OUR
FITNES: IONS:

FITNESS GYM
IS A CENTER FOR
HEALTH + FITNESS

Figura N° 17 Triptico
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Figura N° 18 Roll Up

5.3.4.2. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.4.2.1. Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas,
Agentes, Depositos y Almacenes.

Se va a manejar dos canales de distribucion, segun la situacién. La
venta sera directa porque no va a haber intermediarios, toda inscripcion
se hace directamente con la academia y no con terceros, sin embrago
esta comercializacion puede ser independiente en el caso que el alumno
busque a la academia o integrada si es por medio de un convenio

institucional.

5.3.4.2.2. Logistica
La logistica seria la inscripcion como tal del alumno en el cual se
recopilara la informacién personal y de contacto del alumno, en el caso
gue se menor de edad una autorizacion del representante legal. Esto una
vez asegurada la venta independiente.
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Si es por medio de un convenio institucional el procedimiento inicia
con las visitas coordinadas por el administrador, y continua con el
acuerdo que se estipule dentro de la negociacion, puesto que segun la
propuesta podriamos modificar el funcionamiento del canal para brindar

comodidad al consumidor.

5.3.4.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-
venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta: este servicio también varia segun el canal, si es venta
directa independiente, se da un dia de prueba a alumnos nuevos, para
gue vivan la experiencia y decidan si el deporte es de su agrado. Si es
por medio de convenio institucional, se ofrecera a la entidad una charla
0 capacitacion a los posibles estudiantes, e incluso una asesoramiento e

invitacion a una clase de prueba.

Post-venta: si el estudiante se desenvuelve de manera significativa se
tomara en cuenta la posibilidad de becarlo e incluso patrocinarlo en

competencias para que represente a la academia.

Quejas o0 reclamos: se colocardA un buzén de quejas vy
recomendaciones, el administrador también estard disponible para

cualquier tipo de acotacion.

5.3.5. Estrategias de Promocion
5.3.5.1. Promocion de Ventas
La academia va a estar presente en los campeonatos nacionales,
charlas o encuentros del BJJ Ecuador, como también en las péaginas

relacionadas al BJJ y su comunidad, y medio relacionados.
5.3.5.2. Venta Personal

La academia en base a cronograma coordinado por el administrador

organizara el horario de los maestros de manera que tengan sus horas
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de clases como también la oportunidad de visitar instituciones con el

administrador para promocionar la academia.

5.3.5.3. Publicidad
5.3.5.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:

La propuesta publicitaria de Team CL es formar deportistas con alta
disciplina, autocontrol, gran desenvolvimiento en el arte marcial BJJ, que
no sean solo reconocidos por su gran habilidad sino también por su

calidad de persona. “Se CL, se mejor”

5.3.5.3.2. Estrategias ATL y BTL

Las estrategias ATL van por medio de los tripticos antes mencionados
con beneficios e informacion de la disciplina, como también los correos
electronicos que se van a enviar constantemente a los potenciales
alumnos.
Las estrategias BTL seria por medio de las redes sociales, en las cuales
fomentaremos la creacion de una comunidad de BJJ para informarnos y

crear unidad entre los deportistas.

5.3.5.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Se planea una campafa expectativa, dando uso de las redes sociales
con menciones de contactos amigos de la comunidad BJJ, al igual que
informacion sobre los beneficios del BJJ o posibles torneos préximos en
calendario, incentivando la unién en redes sociales de los deportistas.
Posicionando al Team CL no solo como academia sino como impulsador
del BJJ en Ecuador.

5.3.5.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.

Team CL planea llegar a acuerdos no monetarios con las revistas de
deporte del gobierno y privadas, ofreciendo becas o brindando
reportajes a los medios, con finalidad de obtener publicidad en medio

de manera gratuita.
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5.3.5.4. Relaciones Publicas
Nuestras relaciones publicas se desempefiaran en nuestra
asistencia a torneos y eventos relacionados con el BJJ, y posibles
torneos propios segun se vaya evolucionando la idea del negocio.

5.3.5.5. Marketing Relacional
Por medio de nuestro asesoramiento a nuestros aspirantes a
deportistas profesionales, como también nuestro plus de nutricion para
nuestros clientes, lo cual los hara sentir el cuidado de Team CL con

nuestros miembros.

5.3.5.6. Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.5.6.1. Estrategias de E-Commerce
No se aplicara ninguna estrategia, puesto que la inscripcion que se
puede describir como el cierre de la venta, se realiza de manera
presencial en el local donde la personas puede verificar su identidad.

5.3.5.6.2. Analisis de la Promocién Digital de los Competidores:
Web y Redes Sociales

Nuestros competidores solo mantienen paginas en FB donde tienen
interaccidbn con los atletas, y exposiciones de sus eventos,
participaciones en torneos, el Unico que consta de una pagina web es
Bidokan, aunque es una pagina de exhibicion mas no informativa ni

interactiva, por lo cual la catalogamos como obsoleta.

5.3.5.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del
sitio web y redes sociales

Crearemos nuestras paginas oficiales en Facebook e Instagram, con
la finalidad de interactuar con los atletas, fomentando el amor a BJJ en

Ecuador.
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5.3.5.7.

Cronograma de Actividades de Promocion

Tabla 7 Cronograma de Actividades de Promocion

wn
3 g |o
o > |5 |9 5 |5
m|oc |<Z — [_ |om —~+
z |8 |2 |& AERERE % S cfr _%
descripcion s lo |3 |25 |a|c |3 [ |3 |0 |o
visitas instituciones
clases demostrativas
interaccion redes sociales
eventos
torneos
5.4. Presupuesto de Marketing
Tabla 8 Presupuesto de Marketing
Descripcién Monto
Tripticos $ 800,00
camisetas con logo $ 1.200,00
Redes sociales $ 1.200,00
Roll up $ 60,00
visitas institucionales $ 960,00
TOTAL $ 8.480,00

56




CAPITULO 6

PLAN
OPERATIVO

57




CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1.Produccion
6.1.1. Proceso Productivo
Para la propuesta de la academia de Brazilian Jiu-Jitsu y Defensa
Personal “TEAM CL JIU-JITSU ACADEMY”: se ha identificado los

siguientes procesos:

Proceso de inscripcion de alumnos nuevos

1. Llenar ficha de inscripcion
Validar datos de ficha de inscripcion
Firmar carta de términos y condiciones
Pagar valor de la matricula
Escoger horario de clases

Comprar el uniforme

N o gk~ Db

Realizar tour de bienvenida.

Proceso de clases diarias

Hacer el ingreso de alumnos al salon de clases
Formar en orden de cintas y rayas

Realizar el calentamiento y estiramiento breve
Repasar la clase anterior

Ensefiar la técnica del dia

Drillear o practicar la técnica del dia

Sparring o luchar en parejas

© N o g A~ Wb

Cierre de clase
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6.1.2. Flujogramas de procesos

e Proceso de inscripcion de alumnos nuevos

Llenar ficha de
inscripcion

Validar datos de ficha
de inscripcion

Pagar valor de la
matricula

Firmar carta de
términos y condiciones

Escoger horario de
clases

Comprar el uniforme

Realizar tour de
bienvenida.

I‘I.I I.I.I‘I

Figura N° 19 Proceso de inscripcidon de alumnos nuevos

e Proceso de clase diaria

Hacer el ingreso de
alumnos al saléon de
clases

Drillear o practicar la Sparring o luchar en
técnica del dia EIIES

Formar en orden de Ensefar la técnica

. | : I
cintas y rayas el Cierre de clase

Realizar el
calentamiento y
estiramiento breve

Repasar la clase
anterior

Figura N° 20 Proceso de clase diaria
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6.1.3.

10 mts

Infraestructura

18 mts

Bafios -~
Y r’ Bodega

idores
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Oficina
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Gimnasio g -

r\\l [\\I Recepcion

Sala de espera
Visitantes
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-

Enfermeria _/‘ D T
Casilleros

Figura N° 21 Infraestructura

Bodega: Espacio designado para el almacenamiento de insumos
tangibles que se utilizan para los entrenamientos, al igual que articulos
de mantenimiento para el establecimiento.

Oficina: En este lugar estara ubicado el administrador, aqui se va tener
los archivos de manera web vy fisica, como también los archivos de
tributacion y contabilidad.

Bafios y vestidores: Lugar especifico para las estudiantes donde
pueden llegar a tomar una ducha o cambiar su vestuario, también es el
espacio designado para servicios higiénicos.

Recepcion: Sitio para emitir informacion sobre los cursos, control de
horarios y asistentes.

Casilleros: Lugar designado para que los estudiantes puedan depositar
sus pertenencias durante los entrenamientos.

Gimnasio: area designada para los entrenamientos fisicos.
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e Enfermeria: lugar donde el nutricionista puede tener sus citas con
nuestros atletas y el personal pueda obtener insumos médicos en caso
de emergencia.

e Bar: sitio designado para la alimentacion de los atletas y sus
acompanantes

e Sala de espera: lugar designado para los acompanantes de los atletas.

6.1.4. Mano de Obra
Para el correcto funcionamiento del negocio se necesita el siguiente

equipo de trabajo

Tabla 9 Mano de Obra

Cargo cantidad

Administrador

Asistente de gerencia

Personal limpieza

guardia de seguridad

Maestro fundamentos BJJ

RN R R R e

Maestro de apoyo

6.1.5. Capacidad Instalada
La academia de Brazilian Jiu-Jitsu y Defensa Personal: “TEAM CL JIU
JITSU ACADEMY” sede Samborondén estara ubicada en American Park,

contara con 180 metros cuadrados con capacidad para 90 personas

El area estara distribuida de la siguiente forma:

e Recepcion

e Bodega
e Bar
e Oficina

e Casilleros

e Gimnasio
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Por clase segun la experiencia de los propietarios se sugiere asistan

maximo 20 estudiantes para una mejor experiencia académica y deportiva.

6.1.6. Presupuesto

Tabla 10 Presupuesto

Administrador 1 3 600,00 $ 7.200,00
Asistente de 1 5 400,00 | 5 4.800,00
gerencia

Personal limpieza 1 5 38700 3 464400
guardia de 1 5 35700 5 464400
seguridad

Maestro 2 5 600,00 3 14.400,00
fundamentos B.J.J

Maestro de apoyo 1 3 367.00 | F 464400

5 40.332.00

El presupuesto de sueldos anual es de $40.332,00 doélares estadounidenses,

en una proyeccion a 5 afios daria un total de $201.660,00

6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad

Con la finalidad de cumplir con la misiébn de promover el triunfo en

nuestros alumnos, mediante una formacién integral, facilitando su

progreso tanto deportivo como personal, basado en las mas altas

exigencias de la disciplina BJJ.

Se estipulan las siguientes politicas de calidad:

Se calificara por ciclos a los alumnos, esta medida permitira llevar
un registro del progreso de los alumnos asi también tomar medidas
correctivas al identificar errores o falencias, brindando
asesoramiento y proyecciones de desempefo personales.

Elaborar un manual de procedimientos para el personal de la

academia, de manera que no existan imprevistos ni decisiones
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tomadas bajo presion en momentos de urgencia, asegurando el
bienestar de nuestros clientes.

Las instalaciones deben de estar limpias, desinfectado vy
aromatizado

Los maestros pasaran por evaluaciones periodicas de su
entrenamiento, de manera presencial.

Se hara revision de inventario mensual para asegurar que el equipo

este completo y en buenas condiciones.

6.2.2. Procesos de control de calidad

Ciclos de alumnos: los maestros evaluaran el rendimiento y el

conocimiento de los alumnos, e impartiran el trabajo colaborativo de

manera que las condiciones sean iguales entre contrincantes

Manual de procedimientos: se evaluara el cumplimiento personal de las

normas establecidas tanto de los atletas como de los maestros, en caso

de que el incumplimiento de las mismas llegue a incomodar o perjudicar

a un tercero, se evaluara la posibilidad de separar al individuo de la

academia.

Limpieza: Se realizara mantenimiento diario de la higiene total, la

supervision sera constante de parte de todos los miembros de la

academia.

6.2.3. Presupuesto

Se considera que para la aplicacion de politicas de calidad no se

requiere un presupuesto adicional, debido a que se son medidas que

estan inmersas en actividades cotidianas de la empresa.

6.3.Gestion Ambiental

Politicas de proteccion ambiental

Alineada con la tendencia de conciencia ecoldgica, se consideran las

siguientes politicas ambientales.
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La academia “TEAM CL JIU-JITSU ACADEMY” prohibe fumar en
sus instalaciones.

Se procurara el uso adecuado de recursos electicos y agua.

Se preferira el uso de medios electronico antes que impresos.

Se utilizaran contenedores para clasificar los desechos.

Se promoveran el uso de termos y envoltorios de papel para los

alimentos.

6.3.2. Procesos de control ambiental

Se utilizarad sefialética, enviara correos informativos y realizaran
comunicados en las clases de que la academia es un lugar libre de
humo.

Se enviardn los reportes de calificaciones, notificaciones,
comunicados y encuestas de satisfaccion mediante correo para
evitar imprimir y usar excesivamente papel.

Se capacitara al equipo de trabajo para utilizar los aparatos
electronicos de forma eficiente.

Se colocaran dispensadores de agua en la academia para evitar la
compra excesiva de botellas descartables de agua, promoviendo el
uso de termos, asi también se prohiben el uso de envoltorios
plasticos para comida preparada en el bar, sino uso de papel para
envolturas y de contenedores reciclables.

Se compraran tachos para clasificar la basura y se informara la

forma de utilizarlos de forma eficiente.

6.3.3. Presupuesto

Tabla 11 Presupuesto

Cantidad Articulo Precio Unitario Total
Dispensadores de $200 $400
agua
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Juego de tachos $80 $160

ecoldgicos pequefios

1 Juego de sefialética $50 $50
pequeino
TOTAL $610

6.4.Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

Se han establecido las siguientes politicas de responsabilidad social:

Contratacion libre de discriminacion hacia los grupos minoritarios
Pago a tiempo a proveedores y colaboradores.
Establecer un ambiente laboral sano.

Permitir el desarrollo profesional y crecimiento del personal dentro

de la empresa.

6.4.2. Presupuesto

Se considera que para la aplicacion de politicas de proteccion social no

se requiere un presupuesto adicional, debido a que se son medidas que no

requieren de inversién econdmica.

6.5.Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Administrador
Asistente de
gerencia
I
Conserie Guardia de
) seguridad

Maestros BJJ

Maestro
asistente

Figura N° 22 Organigrama
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6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Administrador: Encargado de motivar, coordinar y verificar el correcto

cumplimiento de las funciones de todos los colaboradores, manejar las
finanzas y tributacion de la empresa

Sexo: Indistinto

Edad: Indistinto

Experiencia: 2 afios en cargos similares

Formacion académica: Cinturén negro en BJJ y Ing. Desarrollo de
negocios o carreras afines.

Habilidades: Trabajo en equipo, resolucién de problemas, comunicacion

efectiva, entre otras.

Maestro de fundamento de BJJ: Encargados introducir a los alumnos a la

técnica y bases de Brazilian Ju-Jitsu y defensa personal.

Sexo: Indistinto

Edad: Indistinto

Experiencia: 4 afios en cargos similares

Formacion académica: Cinturén negro

Habilidades: Comunicacion efectivo, liderazgo, orientacién a resultado,

trabajo en equipo.

Maestro de apoyo: Asistir al maestro de fundamentos de BJJ, supervisar a

los alumnos menores de edad, remplazar a los maestros de fundamentos.
Sexo: Indistinto

Edad: Indistinto

Experiencia: 2 afios en cargos similares

Formacion académica: Cinturon azul

Habilidades: Comunicacion efectivo, liderazgo, orientacion a resultado,

trabajo en equipo.

Asistente de gerencia: Encargada de funcionamiento del local, supervisar

actividades cotidianas, remplazar al director en asuntos administrativos.

Sexo: Indistinto
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Edad: Indistinto
Experiencia: 2 afios en cargos similares
Formacién académica: Estudiante de carreras administrativas.

Habilidades: Trabajo en equipo, orientacion a resultados y liderazgo.

e Guardia: Encargado de la seguridad del local, equipos y alumnos.
Sexo: Indistinto
Edad: Indistinto
Experiencia: 3 afios en cargos similares
Formacion académica: Bachiller

Habilidades: Resolucién de conflictos y comunicacion efectiva

e Conserje: Encargado del mantenimiento del local y equipos.
Sexo: Indistinto
Edad: Indistinto
Experiencia: 2 afios en cargos similares
Formacién académica: Bachiller

Habilidades: Trabajo en equipo

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades,
y Derechos

Tabla 12 Manual de Funciones

Cargo Nivel Interaccién Responsabilidad Derecho
Administrador  Primer Equipo de  Motivar, coordinar  Sueldo
trabajo, y verificar el Beneficios
alumnos. correcto de Ley

padres de  cumplimiento de
familia las funciones de
todos los
colaboradores,
manejar las

finanzas y
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tributacion de la

empresa
Maestro Segundo  Alumnos Introducir a los Sueldo
Fundamentos alumnos a la Beneficios
BJJ técnica y bases de Ley

de BJJy defensa
personal.

Maestro de Tercero Alumnos  Asistir al maestro Sueldo
Apoyo de fundamentos  Beneficios
de BJJ, de Ley
supervisar a los
alumnos menores
de edad,
remplazar a los
maestros de

fundamentos.

Asistente de  Segundo Equipo de Encargado de Sueldo
Gerencia trabajo funcionamiento  Beneficios
del local, de Ley
supervisar
actividades
cotidianas,
remplazar al
director en
asuntos

administrativos.

Guardia Cuarto Equipode  Encargado de la Sueldo
trabajo, seguridad del Beneficios
alumnos. local, equipos y de Ley
padres de alumnos.
familia
Conserje Cuarto Equipo de Encargado del Sueldo
trabajo, mantenimiento
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alumnos. del local y Beneficios
padres de equipos. de Ley

familia

Fuente: La Investigacion
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CAPITULO 7

| PLAN FINANCIERO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1.Inversion Inicial

El capital monetario necesario para iniciar este proyecto, para poder cubrir
los gastos pronosticados en la presente propuesta, los costos para poder
habilitar el establecimiento y sus secciones designadas para diferentes usos,
es de $45.818,53 que esta dividido en inversion de activos, pre operativo y

capital de trabajo para cuatro meses de sueldos y salarios.

Tabla 13 Inversion Inicial

Monto %
RESUMEN DE
INVERSION
Inversion en Activos 23,2%
10.620,00
Pre operativos 3,8%
1.760,00
Capital de Trabajo 73,0%
33.438,53
Total de Inversion 100%
Inicial 45.818,53
- RESUMEN DE INVERSION ~ Monto %
Inversion en Activos 23,2%
10.620,00
Pre operativos 3,8%
1.760,00
Capital de Trabajo 73,0%
33.438,53
Total de Inversion Inicial 100%
45.818,53

Fuente: La Investigacion

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija
Que es calculada por la suma de todos los

activos fijos que la empresa va a tener en posesion.
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Tabla 14 Tipo de Inversion Fija

ACTIVOS Costo Total
Materiales 3.440,00
Muebles y Enseres 3.500,00
Equipo de Computo 2.350,00
Equipos 1.330,00
Total 10.620,00

Fuente: La Investigacion
7.1.1.1.1. Diferida
Se tomo en cuenta los gastos pre operativo:

Tabla 15 Tipo de Inversion Diferida

DESCRIPCION MONTO
Constitucion de Empresa 600,00
Cuerpo de Bomberos 760,00
Municipio de Guayaquil 400,00
Total Gastos Pre Operativos 1.760,00
DESCRIPCION MONTO
Constitucion de Empresa 600,00
Cuerpo de Bomberos 760,00
Municipio de Guayaquil 400,00
Total Gastos Pre Operativos 1.760,00
DESCRIPCION MONTO
Constitucion de Empresa 600,00
Cuerpo de Bomberos 760,00
Municipio de Guayaquil 400,00
Total Gastos Pre Operativos 1.760,00
DESCRIPCION MONTO
Constitucion de Empresa 600,00
Cuerpo de Bomberos 760,00
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Municipio de Guayaquil 400,00

Total Gastos Pre Operativos 1.760,00
Descripcion monto
Constitucion de
Empresa 600,00
Cuerpo de Bomberos
760,00
Municipio de
Guayaquil 400,00
Total Gastos Pre
Operativos 1.760,00
Constitucion de 600,00
Empresa
Cuerpo de Bomberos
760,00
Municipio de
Guayaquil 400,00
Total Gastos Pre
Operativos 1.760,00

Fuente: La Investigacion

7.1.1.2. Corriente
Se hizo el calculo de cuatro meses de sueldos y salarios incluyendo
los beneficios de ley, para fijar un capital de trabajo total de $33.438,53
7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
El financiamiento es proveniente de do fuentes, el capital propio de
dos accionistas que representa el 30% de la inversion inicial y un
préstamo bancario que cubrirhd el 70$ restante. El capital de los
accionistas se establecié en un 60% para el accionista propietario y

40% el otro accionista.
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Tabla 16 Fuentes de Financiamiento

Tipo % Monto
Capital Propio 30%
13.745,56
Prestamo Bancario 70%
32.072,97
Total 100%
45.818,53

Fuente: La Investigacion

Carlos Andrés Lépez Armendariz 60% $8.247,34
Juan Carlos Lépez Armendariz 40% $5.498,22
Capital total 100% $13.745,56

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Tabla 17 Tabla de Amortizacién

CAPITAL 32.072,97

TASA DE INTERES BANCO 1,25%

NUMERO DE PAGOS 60

CUOTA MENSUAL 763,01
DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS TOTAL
PAGO DE CAPITAL 4.656,76 | 5.405,35 | 6.274,29 | 7.282,91 | 8.453,67 | 32.072,97
PAGO DE INTERES 4.499,41 | 3.750,81 | 2.881,88 | 1.873,26 | 702,50 | 13.707,85
TOTAL PAGOS 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 45.780,82

7.1.3. Cronograma de Inversiones
El cronograma de inversiones tiene lugar en los primeros tres meses, de
manera que se cubra los costos de activos, asegurando el capital de trabajo

para los préximos meses respectivos.
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Tabla 18 Cronograma de Inversiones

Inversion en

Activos 10.620,00 10.620,00

Pre

operativos 1.760,00 1.760,00

Capital de

Trabajo 11.771,47 11.006,95 10.902,36 33.680,78
Total

12.380,00 11.771,47 11.006,95 10.902,36 46.060,78

Inversion en
Activos 10.620,00 10.620,00
Pre operativos
1.760,00 1.760,00
Capital de
Trabajo 11.771,47 11.006,95 10.902,36 33.680,78
Total
12.380,00 | 11.771,47 11.006,95 10.902,36 46.060,78
Mes O Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
Tipo
Inversion en Activos
10.620,00 10.620,00
Pre operativos
1.760,00 1.760,00

Capital de Trabajo
11.771,47 11.006,95 10.902,36 33.680,78

Total
12.380,00 11.771,47 11.006,95 10.902,36 46.060,78

7.2.Analisis de Costos
Los costos estan constituidos por mano de obra y los costos indirectos de
fabricacion y los gastos estan divididos en Administrativo, de venta y

financiero.

Mano de obra:

Los sueldos y salario, en este caso al ser propuesto como produccién se
tomé en cuenta a los maestros BJJ, ya que ellos impartiran la clase y su sueldo
de basa en horas de clase, y se tomé en cuenta un incremento del 2,71%
anual que es el comportamiento que se ha visto en los ultimos afios.
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Tabla 19 Analisis de Costos

Sueldo basico ultimos 5 afios

2015 354,00

2016 366,00 3,39%

2017 375,00 2,46%

2018 386,00 2,93%

2019 394,00 2,07%
Promedio de incremento anual 2,71%

Sueldo basico ultimos 5 anos

2015 354,00

2016 366,00 3,39%

2017 375,00 2,46%

2018 386,00 2,93%

2019 394,00 2,07%
Promedio de 2,71%

incremento anual

Gastos administracion y ventas: se considerd6 un aumento del 2% anual en

base a la correlacién con el aumento de sueldo.

7.2.1. Costos fijos

Se representan por medio de gastos de administracion, ventas y

financieros.

Tabla 20 Costos Fijos

d3671,112

73156,01398

T4887 0139

T8660,16591

Ta476,3204

4220 43032 4348,064 | 447462525 | 456291779
4499 407469 375081266 | 2881 67785 | 187325785 | T02 497628
92380,51947 81210,02664 | 52156,9555 | 53005,0452 | 83741,9355

76



7.2.2. Costos Variables

Los sueldos y salario, en este caso al ser propuesto como produccion se

tomo en cuenta a los maestros BJJ, ya que ellos impartirdn la clase y su

sueldo de basa en horas de clase, y se tomé en cuenta un incremento del

2,71% anual que es el comportamiento que se ha visto en los ultimos afios.

Tabla 21 Costos Variables

5418714 5565780 5716797 5871933

Mano de Obra
Maestros Bl 37.167 60
Total mano de obra 37.167,60

Costos Indirectos de Fabricacion

5418714 5565760 5716737 5871933

Depreciacion deMateriales 588,00 588,00 688,00 588,00 588,00

Ma ntenimiento dal lugar 3.600,00 3554,00 3.708,81 376444 3820,91
Total CIF 4.288,00 4342,00 4.396,81 445244 450891
Total Costos 41.45560 5852914 60.054,41 6162041 6322823
1.844 1936 2.033 2.155 2234

Fuente: La Investigacion

7.3.Capital de Trabajo
Se establece los tres primeros
proporcionar el capital de trabajo.

Tabla 22 Capital de Trabajo

meses de gastos fijos y variables para

Capital de Trabajo

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total

Gastos Fijos 3 meses

8.316,84 7.552,31 7.447,73  23.316,88

Costos 3 meses

3.454,63 3.454,63 3.454,63 10.363,90

Total Capital de trabajo

11.771,47 11.006,95 10.902,36 33.680,78
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Gastos Fijos 3
meses 831684 T7h5231 T44773 2331688

Costos 3 meses
345463 345463 | 345463 10.36390

Total Capital de
trabajo 11.771,47  11.006,95 10.902,36 33.680,78

7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos de operacion se definen mediante los costos de mano de

obray los costos indirectos de fabricacion necesarios para la ejecucion de
las clases.

Se puede revisar la tabla anexada en costos variables.

7.3.2. Gastos Administrativos

Estos gastos estan conformados por los rubros de Sueldos y salarios,

tomando en cuenta los beneficios sociales de cada trabajador.

Tabla 23 Gastos Administrativos

Administracion 49.565,11 (39.919,81 41.003,11|42.115,80 | 43.258,69

Produccion

50.750,48 |54.187,14 55.657,60|57.167,97 | 58.719,33

Administracion

4956511 3991981 4100311 4211580 4325869
Produccion

075048 @ 54187 14 55657 60 BT 16797 58719 33
Sueldo Total

100.315,59 94.106,95 96.660,71 99.283,77 101.978,02
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7.3.3.

Gastos de Ventas

En nuestros gastos de venta se toma en cuenta el rubro de gastos de

publicidad.

Tabla 24 Gastos de Ventas

Fuente: La Investigacion

7.3.4. Gastos Financieros

Publicidad

tripticos 800 816 832,32 848,9664| 865,945728

Redes Sociales-Facebook-instgram 1200 1224 1248,48 1273,4496| 1298,91859

camisetas logo 1200 1224 1248,48| 1273,4496( 1298,91859

Roll up 60 60 60 60 60

visitas institucionales 960 979,2 998,784| 1018,75968( 1039,13487
4220 4303,2 4388,064| 4474,62528| 4562,91779

Dentro de los gastos financieros estan los pagos de los intereses,

debido al préstamo para el financiamiento del proyecto.

Tabla 25 Gastos Financieros

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5 | TOTAL
PAGO DE CAPITAL 4,656,76 | 5.405,35 | 6.274,29 | 7.282,91 | 8.453,67 | 32.072,97
PAGO DE INTERES 4.499,41 | 3.750,81 | 2.881,88 | 1.873,26 | 702,50 | 13.707,85
TOTALPAGOS 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 9.156,16 | 45.780,82

7.4.Anédlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacién del Precio: Mark Up y Margenes.

Se maneja un precio universal de manera mensual, la diferencia con

nuestro costo unitario muestra nuestro margen, que es el monto con el

gue contamos para cubrir nuestros costos fijos.

Tabla 26 Determinacion de Precio

b 8000] 5

22 48

26%

b

57,52

72%




7.4.2. Proyecciéon de Costos e Ingresos en funciéon de la proyeccion de

Ventas

Tabla 27 Proyeccién de Cantidades

PROYECCION DE CANTIDADES

ANUAL

[ Afo1r | Aro2 [ Afc3s [ Amod [ Afos |
205 215 226 240 254
248 260 273 290 307
254 267 280 297 315
265 278 292 310 328
282 296 311 330 349
286 300 315 334 354
304 319 335 355 377
1844 1936 2033 2155 2284

Fuente: La Investigacion

Tabla 28 Proyeccidn de Ingresos por suscripcion Mensual

16.400 17.220 18.081 19.166 20.316
19.840 20.832 21.874 23.186 24.577
20.320 21.336 22.403 23.747 25.172
21.200 22.260 23.373 24.775 26.262
22.560 23.688 24.872 26.365 27.947
22.880 24.024 25.225 26.739 28.343
24.320 25.536 26.813 28.422 30.127
$ 147520 (S 154896 | $ 162.641 | S 172399 | S 182.743

Fuente: La Investigacion

Tabla 29 Proyeccién de Ingresos por Matricula Anual

|Promedio de Persona por Afio 263 277 290 308 326

|Ingresos por matricula anual | $ 5.268,57 | $ 5.532,00 | $ 5.808,60 | $ 6.157,12 | $ 6.526,54 |

Fuente: La Investigacion
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7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio de basa en la cantidad necesario de unidades

para cubrir nuestros costos y gastos.

Tabla 30 Punto de Equilibrio

COSTOS FIIOS
PRECIO
COSTO VARIABLE
CONTRIBUCION MARGINAL

92.390,52
80,00
22,48
57,52

81.210,03
80,00
30,23
49,77

82.156,96 | 83.008,05 [ 83.741,94

80,00 80,00 80,00
29,54 28,59 27,68
50,46 51,41 52,32

7.5.Entorno Fiscal de la Empresa

La propuesta se ligar4 a todas las normativas vigentes para empresas,
debido a ello se cancelardn los valores que exija el Servicio de Rentas
Internas, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, el Ministerio de Trabajo,

Superintendencia de compafiias y demas organismos de control del estado
7.6.Estados Financieros proyectados

Se emplea varios estados financieros tomando en cuenta los datos ya

expuestos, con una proyeccion de 5 afios.
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7.6.1. Balance General
Tabla 31 Balance general

Total Activos Corrientes 55.632,64 70.278,80 75.275,42 82.161,33 90.024,88
ACTIVOS FIIOS
Materiales 3.440,00 3.440,00 3.440,00 3.440,00 3.440,00
Muebles y Enseres 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00
Equipo de Computo 2.350,00 2.350,00 2.350,00 2.350,00 2.350,00
Equipos 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00 1.330,00
Depreciacion Acumulada (1.774,00) (3.548,00) (5.322,00) (7.096,00) (8.870,00)
Total Activos Fijos 8.846,00 7.072,00 5.298,00 3.524,00 1.750,00
[ToTAL ACTIVOS | 6447864| 7735080] 8057342 | 85.68533] 9177488 |
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Porcion de la deuda corriente 4.656,76 5.405,35 6.274,29 7.282,91 8.453,67
Impuesto a la Renta 402527 4.396,38 5.575,58 7.209,68 8.988,66
Participacion de Trabajadores 2.841,37 3.103,33 3.935,70 5.089,19 6.344,94
Total Pasivos Corrientes 11.523,40 12.905,06 15.785,57 19.581,77 23.787,26
Deuda a Largo Plazo 27.416,21 22.010,86 15.736,57 8.453,67 -
[TOTAL PASIVOS 38.939,61 34.915,92 31.522,15 28.035,44 23.787,26
PATRIMONIO
Capital Social 13.745,56 13.745,56 13.745,56 13.745,56 13.745,56
Utilidad del Ejercicio 12.075,81 13.189,13 16.726,75 21.629,04 26.965,98
Utilidades Retenidas 12.075,81 13.189,13 16.726,75 21.629,04
[ Total de Patrimonio | 2582137] 39.01051| 4366144] 5210134] 6234058 |
[Pasivo mas Patrimonio | 6476098 | 73.92642] 75.18359] 8013678 86.127,84 |
(282,34) 3.424,38 5.389,83 5.548,55 5.647,04

Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 32 Estado de Pérdidas y Ganancias

__

Ingresos por Ventas 152.788,57 160.428,00 168.449,40  178.556,36 189.269,75
Costos del producto 41.455,60 58.529,14 60.054,41 61.620,41 63.228,23
Utilidad Bruta 111.332,97 101.898,86 108.394,99 116.935,95 126.041,51
Margen Bruto 72,9% 63,5% 64,3% 65,5% 66,6%
Gastos Administrativos 83.671,11 73.156,01 74.887,01 76.660,17 78.476,52
Gastos de Ventas 4.220,00 4.303,20 4.388,06 4.474,63 4,562,92
Utilidad Operativa 23.441,86 24.439,65 29.119,91 35.801,16 43,002,07
Margen Operativo 15,3% 15,2% 17,3% 20,1% 22,7%
Gastos Financieros 4.499,41 3.750,81 2.881,88 1.873,26 702,50
Utilidad Antes de Impustos 18.942,45 20.688,34 26.238,03 33.927,90 42.299,58
Participacion de Trabajadores 2.841,37 3.103,33 3.935,70 5.089,19 6.344,94
Utilidad antes de IR 16.101,08 17.585,51 22.302,33 28.838,72 35.954,64
Impuesto a la Renta 4.025,27 4.396,38 5.575,58 7.209,68 8.988,66
Utilidad Neta 12.075,81 | 13.189,13 | 16.726,75 21.629,04 26.965,98
Margen Neto 7,9% 8,2% 9,9% 12,1% 14,2%
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De acuerdo a las proyecciones el producto muestra utilidades positivas, y un

aumento progresivo afio a afo.

7.6.1.1. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 33 Flujo de Caja Proyectado

__

Utilidad Antes de Imp y Rep. Util 18.942,45 20.688,84 26.238,03 33.927,90 42.299,58
+Depreciacion 1.774,00 1.774,00 1.774,00 1.774,00 1.774,00
- Pagos de la Deuda 4.656,76 5.405,35 6.274,29 7.282,91 8.453,67
- Pagos de Impuesto y Participacion 6.866,64 7.499,70 9.511,29 12.298,86
Flujo neto anual 16.059,69 10.190,85 14.238,04 18.907,71 23.321,04
Flujo neto acumulado 16.059,69 26.250,54 40.488,58 59.396,29 82.717,34

De acuerdo a la inversion presupuestada la recuperacion de la misma se da

lugar en el cuarto afio.

7.6.1.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

Se evalta la rentabilidad del proyecto con los siguientes indicadores

TMAR, VAN, TIR y PAYBACK.

7.6.1.1.1.1. TMAR

Para la valoracion de la TMAR se tomd en cuenta las dos fuentes

de financiamiento con las respectivas tasas en cada caso.

Tabla 34 TMAR

Fuente Valor Peso %

Prestamo 32.072,97 70,0%
Accionista 13.745,56 30,0%
Total 45.818,53  100,0%
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10,2%
21,0%

Total
7,2%
6,3%

13,5%



7.6.1.1.1.2. VAN

Tabla 35 VAN

Flujo de Efectivo - | 16.059,69 | 10.190,85 | 14.238,04 | 18.907,71 | 23.321,04

Inversion Inicial | 45.818,53 - - - - .

La valoracion del proyecto segun el VAN, es de $9.796,43, lo cual indica
gue nuestra inversion esta sobrevalorada por un 400% por encima del valor

actual del negocio.

7.6.1.1.1.3. TIR

La Tasa Interna de Retorno se muestra en 21,24% lo cual es positivo
para nuestro proyecto puesto que nuestra TMAR es de 13,5% lo cual indica
que la rentabilidad por retorno es casi el doble de la esperada por los

accionistas.

7.6.1.1.1.4. PAYBACK
Este es el periodo de tiempo pronosticado para la recuperacion de la
inversion, lo cual se estipula en 40 meses, que se traduce en 3 afios y 4

meses.

7.7. Razones Financieras
7.7.1. Liquidez
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Se analiza de manera porcentual la capacidad que tiene la empresa

para cancelar sus deudas de manera organizada.

RATIOS DE LIQUIDEZ
Liquidez o Razon Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente 483 545( 477 420 3,78
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente - Inventarios) /
Pasivo Corriente

Capital de Trabajo 44,109 | 57.374 | 59.490 | 62.580 | 66.238

483 | 545| 477 420 3,78

Tabla 36 Liquidez

7.7.2. Gestién

Mide la eficiencia de los activos en relacion a las ventas realizadas.

Tabla 37 Gestion
[Tipos de indicadores Financieros | Afio1 | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afo5 |

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)
Rotacidn de Activos = Ventas / Activos 2,37 2,07 2,09 2,08 2,06

Fuente: La Investigacion

7.7.3. Endeudamiento
Estos porcentajes representan la capacidad que tiene la empresa para

solventar las deudas con terceros.

Tabla 38 Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo 60,4%| 45,1%| 39,1%| 32,7%| 25,9%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio 1,51 0,90 0,72 0,54 0,38

C'obertyra Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos 521 652 10,10 19,11 6121

Financieros

Fuente: La Investigacion

7.7.4. Rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad sirven para medir la utilidad obtenida por
la empresa, que dependiendo del tipo de costo o gasto que se calcul6 se
podra obtener cual es el peso que mantiene dicha partida en el total de

venta.
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Tabla 39 Rentabilidad

RATIOS DE RENTABILIDAD

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas 72,9%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas 15,3%
Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas 7,9%
ROA = Utilidad Neta / Activos 18,7%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio 46,8%

63,5%
15,2%

8,2%
17,1%
33,8%

64,3%
17,3%

9,9%
20,8%
38,3%

65,5%
20,1%
12,1%
25,2%
41,5%

66,6%
22,7%
14,2%
29,4%
43,3%

Fuente: La Investigacion

7.8.Conclusién del Estudio Financiero

Después del analisis financiero y presentacién de presupuestos, se ha

llegado a varias conclusiones:

e La inversion inicial es demasiado alta para el valor actual neto de la

propuesta, por lo cual se deberia buscar la manera de que el

financiamiento sea el mas positivo e incluso buscar la manera de

disminuir dicha inversion.

e Los flujos de efectivo no son muy representativos, sin embargo, la

inversidn se recupera en un periodo que relativamente no es muy

lejano y dichos flujos se muestran ascendentes.

e A pesar del exceso dela inversion, la TIR muestra un escenario positivo

ya que es practicamente el doble de lo esperado como minimo

basandonos en las inversiones, lo cual indica que es rentable sin

embargo riesgoso.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1.Principales riesgos
Se debe tomar en cuenta los riesgos que se pueden presentar a lo largo de
la ejecucidn del proyecto, a continuacioén, se detallan los riesgos segun el area:
Produccidn
e Ausencia de maestros BJJ: En caso de falta de uno de los maestros
por cualquier tipo de calamidad, como también la renuncia o abandono
nos daria un problema en los horarios preestablecidos.
Ventas
e Desconfianza de los clientes: La aceptacién de nuestros clientes de
basa en la confianza que ellos tengan hacia nuestra academia por lo
cual cuidar nuestro prestigio es algo primordial.
e Falta de estudiantes: Al ser un negocio en punto de inicio, puede que
nuestras proyecciones no se cumplan.
Financiamiento
e Inversion deficiente: La inversion inicial estd basada en nuestras
proyecciones, sin embargo, hay la posibilidad de que ciertos gastos no

se hayan tomado en cuenta o cambien en base a aspectos externos.

8.2.Monitoreo y control del riesgo
Produccién
e Ausencia de maestros BJJ: Se llevard una bitacora diaria, con
confirmacion preventiva de los maestros al inicio del dia o dias
anticipados a los dias de entrenamientos designados.
Ventas
e Desconfianza de los clientes: Se mantendrd total transparencia en los
procesos de la academia y toma de decisiones en base a nuestro
cbdigo ético.
e Falta de estudiantes: se llevara en cuenta el punto de equilibrio

mensual como meta obligatoria para la academia.
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Financiamiento
e Inversidon deficiente: se revisara el presupuesto dias antes de iniciar

cada mes.

8.3.Acciones Correctivas
Produccidn

e Ausencia de maestros BJJ: Siempre se tendra el contacto de mas
maestros BJJ, en caso de tener un problema con la asistencia del
maestro, procederemos a agendar al suplente.

Ventas

e Desconfianza de los clientes: Se emitirdn ruedas de prensa e informes
sobre cualquier tipo de acontecimiento, y se involucrara a los
representantes de la comunidad BJJ.

e Falta de estudiantes: Se evaluard la posibilidad de descuentos
especiales a grupos o inscripciones multiples, como también a
estudiantes que deseen pagar mas de un mes de inscripcion.

Financiamiento

e Inversion deficiente: El momento de obtener el financiamiento se

tomara en cuenta un monto para soporte financiero en caso de que el

gasto sea mayor de lo presupuestado.

89



CAPITULO 9

CONCLUSIONES

90



CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

Una vez realizado el analisis de la presente propuesta, se pudo llegar a las

siguientes conclusiones:

e De acuerdo al propésito principal de esta investigacion se concluye que
el proyecto es viable a pesar de tener un VAN gue no concuerda con la
inversion inicial presupuestada, esto muestra un riesgo para los
inversionistas, a pesar de que la rentabilidad se muestra positiva en el
caso de que las proyecciones no tengan un margen de error
representativo.

e La industria a la cual se esta aplicando muestra un crecimiento y
oportunidades bastante atractivas, los multiples eventos sociales
asociados al BJJ nos brinda la oportunidad de un crecimiento pronto
sin necesidad de una excesiva inversion en promocion.

e Dentro de nuestra investigacion de mercado podemos resaltar la gran
aceptacion a nuestro precio y modo de cobro y que casi el 50% de los
encuestados estan dispuestos a practicar esta disciplina y por
consiguiente cancelar el valor propuesto de $80,00 mensuales.

e Aplicando un analisis de mercadotecnia, se concluye que la estrategia
mas apropiada para nuestro producto es la diferenciacion, puesto que
de esta manera podemos asegurar el posicionamiento de nuestra
empresa.

e Se concluye que el plan operativo es totalmente funcional y no se
encarga dentro de sus procesos del control de calidad, a pesar de que
si contamos con un plan de contingencia.

e Los indicadores de rentabilidad son positivos desde el primer afo,
mostrando un comportamiento ascendente, al final del quinto afios se
mantiene un ROA del 29,4% y un ROE del 43,3%
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

Mantener un feedback, como medio de medicidén de satisfaccion
para obtener nuevos clientes y cumplir dentro de los posibles con
las necesidades de nuestros clientes actuales.

Analizar la posibilidad y rentabilidad de buscar nuevos puntos
dentro y fuera de la ciudad, sin cambiar la esencia de nuestra
empresa que es difundir y promover nuestro deporte con un estilo
de vida sano y disciplinado.

Analizar si es factible realizar expansiones o un cambio de local
para aumentar la capacidad de nuestro establecimiento.
Determinar la posible adquisicion de un terreno para la

construccion de un establecimiento propio.
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CAPITULO 12
12. ANEXOS

Anexo 1

1. Marque una opcion indicando en qué rango se encuentra su edad.
A) 18 a 24 afos
B) 25 a 35 afios
C) 35 a 45 afios
D) 45 en adelante

2. ¢ Cuantas veces al mes practica alguna actividad fisica?
A) Més de una vez a la semana
B) Una vez a la semana
c) Entre una a dos veces por mes

d) Casi nunca

3. ¢ Alguna vez ha escuchado sobre los beneficios que tienen practicar jiu-jitsu?
A) Si
B) He escuchado un poco del tema
C) No

4. ¢ Te gustaria aprender jiu-jitsu como defensa personal y deporte?
A) si
B) no

5. En el caso de que quiera practicar jiu-jitsu, ¢ En qué sector prefiere que esté
ubicado?

A) Ceibos

B) Urdesa

C) Via Samborondén

D) Centro
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6. ¢ En qué horario preferiria asistir a las clases?
A) Mafana
B) Tarde
C) Noche

7. ¢ De qué manera le gustaria pagar por este servicio?
A) Diario
B) Semanal
C) Mensual
D) Anual

8. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por la mensualidad de estas clases?
A) $80
B) $90
C) $100
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