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Resumen

Diario El Universo es un medio de comunicacion, tradicional con alta trayectoria y liderazgo en el Ecuador,
brindando a sus lectores informacién de manera clara, objetiva, honesta, imparcial y veraz, desde hace ochenta y
siete afios a nivel nacional, siendo su mercado principal la ciudad de Guayaquil. Basada en su trayectoria y
experiencia, esta empresa ha ganado su prestigio, buen nombre y se la definié con su slogan "El Mayor Diario
Nacional". Sin embargo, como se analizara en este proyecto, esta compafiia tiene un alto potencial de ventas no
incursionado, el cual se requiere de cambios estratégicos para poder en realidad explotar al méximo toda su
capacidad productiva y en ventas dentro su mercado potencial, la ciudad de Guayaquil.

Para su correcto analisis y medicion este proyecto recopila toda la informacion disponible de la compafiia, su
constitucién, investigacion de campo, entrevistas y su entorno social. Se detalla la situacion actual de la misma con
un enfoque objetivo a la distincion de debilidades y oportunidades que posee en el mercado de Guayaquil. La
deteccion de oportunidades estratégicas presentadas describen los procesos a implementarse para mejorar su
exhibicién y captacion de clientes. Este proyecto comercial esta enfocado en las areas de Marketing y Ventas que
determinaran como resultado el incremento de la circulacién en ejemplares.

El Universo Daily is a means of communication, traditional with high trajectory and leadership in Ecuador,
providing for their readers information in a clear, objective, fair, impartial and truthful, since makes eighty-
seven years at national level, with its main market the city of Guayaquil. Based on its history and experience,
this company has won its prestige, good name and the defined with its slogan: ""The Greater National Daily".
However, as discussed in this project, this company has a high potential of sales not delved, Which is required of
strategic changes to power in reality to exploit its entire productive capacity and in sales within its potential
market, the city of Guayaquil.

For its proper analysis and measurement this project collects all information available to the company, its
constitution, field research, interviews and his social environment. Detailing the current situation in the same
with an objective approach to the distinction of weaknesses and opportunities that holds on the market in
Guayaquil. The detection of strategic opportunities resented describes the processes to be implemented to
improve its exhibition and attract customers. This commercial project is focused on areas of Marketing and
Sales to be determined as a result the increase in the movement in copies.
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1. Introduccién

En un mundo donde la informacién fluye
con mayor rapidez, nos encontramos ante
mercados y consumidores cada vez mas
informados, que poseen a su alcance variedad
de opciones al momento de elegir un producto;
esto conlleva a seguir siendo competitivo, por
lo que se debera tomar medidas para prevalecer
a través del tiempo.

Diario El Universo es un medio de
comunicacién, tradicional con alta trayectoria y
liderazgo en el Ecuador, brindando a sus
lectores informacion de manera clara, objetiva,
honesta, imparcial y veraz.

Este proyecto se basa en precepto de que
podemos hacer mejor lo que estamos haciendo
ahora. Es analizar y detectar oportunidades
estratégicas mejore la disponibilidad y
exhibicion de los productos de EI Universo en
puntos de acceso del Lector, creando su
fidelidad hacia la marca.

1. Situacion Actual de la empresa

1.1. Antecedentes

269763
1.1.1. Ubicacion
1.2.

La compafia andénima EI Universo la cual
fue fundada el 16 de septiembre de 1921, cuya
matriz principal estd ubicada en Avenida
Domingo Comin entre calle 11 y calle Ernesto
Albén de la ciudad de Guayaquil y con oficina
en Quito ademas cuenta con oficinas en el
centro de la ciudad de Guayaquil y varios
puntos de venta para su comercializacion.

1.1.2 Descripcion de la Infraestructura.
El complejo deportivo JOHAVEY esta
construido dentro de 3.5 Has. En el cual tiene
una gran infraestructura la cual se divide en
varias areas: deportiva, acuatica, social e
infantiles.
> Area Acuatica

> Area Deportiva.
»  Area Social
»  Area Infantil

El ingreso al complejo JOHAVEY tiene un
valor de $2.00 por cada adulto, $0.75 por cada
nifio y $0.50 por las personas de la tercera

edad. Por éste monto, el visitante tiene derecho
a los siguientes servicios sin costo adicional:

1.1.2.1 Capacidad Diaria de Complejo.

TABLA No.1.3. Capacidad diaria del

Complejo.
DESCRIPCION CAPACIDAD DIARIA
Piscina Olimpica 900
Piscina Mediana 600
Piscina Pequefia 600
Cancha de futbol profesicnal 14 equipos
2 cancha de fulbito 30 equipos

1.1.3 Servicios que se desean Aumentar.
Servicio Mediante Paquetes Recreacionales.

e Paquetes recreacionales para escuelas
y colegios del sector

e Paquetes para eventos sociales de
empresas.

e Organizacion de mafianas deportivas

1.1.4 Proveedores

Las compras de insumos que necesitara el
complejo para su diario laborar serian
comprados a los siguientes proveedores.

» Materiales de Limpieza: Clorosa CIA

Ltda.

> Utiles de oficina : ALESSA

> Fertilizantes y Abonos : Agripac

> Ferreteria : Ferrisariato.

Las reparaciones y remodelaciones seran
llevadas por la empresa contratada después de
la evaluacion de las proformas recibidas por
ellos.

1.1.5 Competencia.

Se define como competencia a los lugares
gue se encuentran cerca de la zona del Cantén
Naranjal y la parroquia Jesis Maria, cabe
recalcar que ninguno de estos lugares cuenta
con la infraestructura completa para ofrecer los
servicios que demandan los clientes.

1. Complejo Turistico "Aguas Calientes”
2. Canchas deportivas "SIEMPRE
CAMPEONES”

2. Estudio de mercado

2.1. Macro Ambiente.

El complejo JOHAVEY opera en un macro
entorno de fuerzas y tendencias que moldean
oportunidades y presentan riesgos. Analizar el
Macro ambiente consiste en el entorno
econémico, politico, legal que pudieran afectar
el proyecto.

TABLA No.2.1. Datos demograficos del
canton Naranjal y Jesus Maria.



DISTRIBUCION DE LA POBLAGION DEL CANTON NARANJAL, SEGUN PARROQUIAS
PARROQUIAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 53.482 28.482 25000
NARANJAL (URBANC) 20.789 10.554 10.235
AREARURAL 32.693 17.928 14.765
PERIFERIA 9.372 5117 14.765
JESUS MARIA 5.066 2784 2282
SAN CARLOS 5.403 2891 2512
SANTA ROSADE FLANDES 4.031 2.169 1.862
TAURA 8.821 4967 3854

Fuente INEC

2.2. Objetivos

2.2.1.1 Objetivo general. Conocer las
preferencias recreacionales de los moradores de
JesUs Maria y Naranjal para medir la demanda
que se pueda esperar ante la reapertura del
complejo y poder establecer niveles de precio y
promocion del mismo.

2.2.1.2 Objetivos especificos.

e Conocer que actividades recreacionales de
las que brinda el complejo son de
preferencia para los moradores de Jesus
Maria y Naranjal.

e Estimar la asistencia que podria tener el
complejo ante su reapertura.

e Establecer el comportamiento ante la
decisién de asistir a un complejo deportivo
y los precios que estos pagarian.

e Establecer la necesidad de promocién y
nuevos  servicios  recreacionales que
esperan los moradores.

2.2.2 Localizacion.

2.2.2.2 Micro Localizacion.

Se tomara en cuenta a los moradores que se
encuentren mas cercanos al complejo, conocer
la situacion econémica en comin de ellos.
Reconocer aquellas instituciones publicas o
privadas, entidades educativas que puedan
adquirir un paquete recreacional.

2.3 Disefio de la Investigacion

Al iniciar la investigacion y el estudio de
mercado se determinaron las siguientes
metodologias para obtener la informacion que
seran Utiles para nuestro analisis:

e Investigacién Exploratoria

e Investigacién Descriptiva

2.3.3 Segmentacién.

GRAFICO No.2.1 Segmentacion

w—

35,227 Persanas 66.19%
PERSONAS QUE SE PERSONAS COMPRENDIDAS
ENCUENTRAN VIVIENDO EN ENTRE 15-49 ANOS
EL CANTON NARANJAL Y LA
PARROQUIA JESUS MARIA 23,316. Persanas

65.52%

PERSONAS QUE POSEEN
ALGUNACLASE DE
NEGOCIOPROPIOY QUE
TRABAIAN HASTA MEDIA
JORNADA LOS FINES DE
SEMANA

Se establecerd la muestra a partir de una
poblacién finita de 35,227 habitantes las cuales
23,316 sera la poblacion que se encuentra
dentro del primer pardmetro de segmentacion y
a su vez 15,276 son la poblacidn que se ajusta
al segundo parametro de segmentacion siendo
esta la poblacion objetivo para establecer la
demanda.

2.3.4 Investigacion Descriptiva

Determinacién de la Muestra.

De acuerdo con los datos recopilados en el
sistema informatico SIISE en su versién 4.5. Se
utilizaran los siguientes datos para establecer la
Poblacién objetivo que servird para establecer
la demanda esta es de 15276 habitantes que
corresponden a los pardmetros que se
establecieron.

Para establecer la muestra se utilizara la
formula de poblacién Finita, definiendo las
variables de la siguiente manera:

TABLA No.2.4. Poblacion Objetivo.

Datos Valores
Poblacion Objetivo 15,276
Error Estandar 0.05
Personas que se interesen en asistir 05
al complejo

Elaborado por los Autores.

Formula:
_ N = (p*q)
n—ez

T¥N-1+{@*q

OBTENIENDO
n = 15,276*(0.5+0.5)

~ 0.052

—,—*15,276—1+(0.5%0.5)

=384
Para determinar el nimero de encuesta se
trabajo con margen de error de 0.05unpy g de
0.5 para obtener una mayor varianza.
El total de encuestas realizadas fueron 384.

2.3.5 Analisis Estadistico Descriptivo.



Para analizar la demanda que se espera
tener en los servicios que ofrece el Complejo
deportivo Johavey se procedid a realizar 384
encuestas en el segmento de mercado objetivo
para nuestro proyecto dando como resultado lo
siguiente:

Asistencia a Complejos deportivos.
TABLA No.2.5. Asistencia de las personas a

Complejos.
ASISTENCIA AL Porcentaje
COMPLEJO Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
Si 302 79% 79%
NO 82 21% 100%
Total 384

Elaborado por los autores

Asistencia a Complejos
Deportivos

HSi WNO

Porcentaje

De las encuestas realizadas a nuestra
muestra se determino que el 79% es decir 302
personas de distintos sexos han asistido en
algin momento a un Complejo deportivo ya
sea este de indole acuética o Deportivo.

Frecuencia en la asistencia del Complejo.

Tomando en consideracién que para esta
pregunta solo se tomo en cuenta a aquellas
encuestas que fueron respondidas en forma
positiva a la primera pregunta se obtuvieron los
siguientes resultados.

TABLA No.2.6. Frecuencia de asistencia.

Frecuencia de Asistencia a
Complejos

BUNAVEZALA

30% SEMANA
= MAS DE DOS A LA
SEMANA

MAS DE DOS AL

V‘ MES
15%

® UNAVEZ AL MES
13%

De acuerdo con los resultados arrojados en
la tabulacién nos da que las personas que
asisten o asistieron alguna vez a un complejo lo
hacian mayormente una vez por semana con un
42% teniendo como dias preferidos los fines de
semana sean estos sabados o Domingos.
Seguido por una tendencia marcada a la
asistencia una vez por mes.

Precios dispuestos a Pagar.
Tabla No.2.11. Precios dispuestos a pagar.

PRECIO DISPUESTO
APAGAR

Frecuencia

Porcentaje

Porcentaje
Acumulado

DE$15A %25

360

94%

94%

DE 33 A 34

22

6%

99%

DE $4 A $5

2

1%

100%

CADA CUANTO Porcentaje
ASISTEN Frecuencia | Porcentaje | Acumulado
UNAVEZ A LA

SEMANA 128 42% 42%
MASDEDOSALA

SEMANA 38 13% 55%
MAS DE DOS AL MES 44 15% 70%
UNAVEZ AL MES g2 30% 100%

Total 302

Elaborado por los autores

Total 384

Elaborado por los autores

Precios dispuestos a pagar.

mDES15AS52.5
mDES3AS4
DES4ASS

De acuerdo con los resultados obtenidos en
la tabulacion de esta pregunta se tiene que el
94% de los encuestados estarian dispuestos a
pagar un adicional siempre y cuando este
dentro del 1.5 hasta 2.5, recordar que el precio
del mercado en rangos es el mismo al de esta
seccion. Por tal motivo el precio mas alto al
que podriamos promocionar los Boletos de
entrada serian $ 2.5 ddlares.

Medios Publicitarios
TABLA No.2.17. Medios Publicitarios



MEDIOS Porcentaje

PUBLICITARIOS Frecuencia | Porcentaje | Acumulado

DIARIO 7 2% 2%

VOLANTES 25 8% 11%

RADIO 71 24% 34%

BOCAABOCA 199 66% 100%
Total 302

Elaborado por los autores

Medios Publicitarios

M DIARIO m VOLANTES RADIO mBOCAABOCA

8% 2%

De acuerdo con los resultados obtenidos en
las encuestas nos muestra que el 66% de las
personas que asistieron a un Complejo
Deportivo fueron motivadas por el comentario
generado entre conocidos o familiares.

2.3.6 Conclusiones de la Investigacion de
Mercados

Con respecto a las actividades
recreacionales que son de preferencia por
nuestros potenciales clientes tenemos que para
los moradores de Jesis Maria y Naranjal las
actividades:

e Acudticas

e Deportivas

Se estima que de nuestra poblacién objetivo
15,276 habitantes aproximadamente 12,068
personas estarian como marco referencial de
los clientes que podriamos captar para la cual:

Con lo que respecta al valor de las entradas
si bien es cierto que el resultado del presente
estudio arrojo como rango de precios $1.5 a
$2.5 y dado que el mercado recreacional valora
la entrada a sus instalaciones en $1.5.

Los resultados de las encuestas arrojaron
también informacién sobe la promocion de los
complejos existentes los cuales son:

e La mayor propaganda que han recibido

los Complejos son los realizados de
Boca a Boca por parte de las personas
que asistieron a estos Complejos y los
recomendaron o hablaron de él a otras
personas.

2.4 Promocion del Complejo.

2.4.1. Mercadeo Estratégico
2.4.1.1 MISION

El complejo JOHAVEY tiene como mision
poner al servicio de los moradores un excelente
equipo humano para poder permitir fortalecer
la integracion familiar y de amistad, atendiendo

las necesidades actuales y futuras de orden
recreacional de todos nuestros clientes.
2.4.1.2 VISION

Alcanzar la excelencia como complejo
deportivo y recreacional, ofrecer servicios de
calidad vy ser lider referente de otros
complejos, optimizando todos los recursos de
la organizacion en beneficio de los
consumidores.

2.4.2 OBJETIVOS DE MARKETING

2.4.2.1 Objetivos generales

Posicionar en la mente del consumidor como
el mejor complejo deportivo y aumentar ventas.
2.4.2.2 Objetivos especificos

Recuperar clientes que una vez asistieron al
complejo.

1. Promocionar eficientemente al
complejo como un lugar de diversién
en los dos servicios brindados.

2. Aumentar las ventas en 20% anual

2.4.5 Definicidn del Mercado
Estrategias :

Estrategia de diferenciacion basada en el
Mix de servicios: Acuaticos Deportivos

2.4.6 MARKETING MIX
Producto .

El complejo JOHAVEY pone a disposicion
sus instalaciones para que los moradores de
diferentes sectores disfruten de los servicios
ofrecidos Acuéticos y deportivos, con amplias
y modernas instalaciones facilitando la
recreacion familiar y de amistad.

Precio.

Nuestro precio establecido es de $2.00
adulto, 0.75 nifios y 0.50 personas de la tercera
edad.

Plaza.

Esta ubicado en la Parroquia Jesus Maria en
el Km. 60 de la via Guayaquil-Machala a 800
m. de la via Cuenca Molleturo, perteneciente al
Cantdn naranjal en la provincia del Guayas el
cual se parroquializo el 13 de diciembre de
1960, mediante decreto legislativo s/n que fue
publicado en el Registro Oficial # 85 en igual
fecha.

Promocion.

La promocion es una herramienta
fundamental que nos permitird dar a conocer
nuestros servicios ofrecidos y captar mas
demanda de mercado.

Se llevara a cabo de la siguiente manera:

1. Visitando establecimientos educativos
para  venderle los  paquetes
promocionales.

Publicidad.



Radial. Se sacaran 24 cufias publicitarias en
ciertas emisoras radiales en las que especifique
los servicios del complejo la cual tendrd un
valor anual de 600 ddlares al afio.

Revistas. Se sacaran 24 reportajes en
revistas y diarios dominicales en los que se
puedan apreciar fotos del complejo
contemplando sus dimensiones y servicios los
cuales tendran un costo de 600 dolares al afio.

Rodante. Se pondra en marcha una
camioneta en la que se pueda apreciar una valla
describiendo el complejo JOHAVEY el cual
tendréa un costo de 1,440 dolares.

Tomando en cuenta que en la inversion de
la publicidad se refleja directamente un
aumento de la demanda, se estima para esto un
20% anual con un incremento en el gasto de
publicidad del 5%.

3. Estructura Organizacional
Estructura

3.1. Definicion  de la
Organizacional Operativo.

El tipo de estructura organizacional que se
llevara en el Complejo serd de manera
Consultiva, por lo tanto las funciones que
desempefiaran cada uno de los empleados del
complejo no solo seran de ejecucion de
politicas y ordenes dictadas por el jefe
inmediato o por las politicas y definiciones del
directorio, si no que a su vez también el
empleado tendrd la potestad de tomar
decisiones que sean de prioridad 0 o de
ejecuciones inmediatas que no necesariamente
influyan en la estructura financiera de control
de gastos en el complejo.

FIGURA No. 2.5 Organigrama

General
Auxiliar darea BB Auvxiliar drea
deportiva
= Seguridad 2

Auxiliares
Boleteria 2

o Auxiliares 2

:
;

Elaborado por los autores

3Analisis Financiero

4.1 Escenario de reacondicionamiento
del Complejo.

4.1.1 Inversion en Reacondicionamiento

En el detalle del reacondicionamiento que
deberia de tener el complejo se encuentran
como prioridad los bafios, Cancha Multiuso,
Juegos Infantiles, Portén Delantero entre otros
siendo estos rubros detallados a continuacion:

TABLA 4.1. Inversion en remodelacion

—_ INVERSION EN REMODELACION
Toboganes $2,000.00
Zona infantil $2,500.00
Piscinas (Todas) 5300.00
Banos $5,280.00
Bar $2,800.00
Porton de entrada $300.00
Canchas de uso multiple S600.00
Total de Construccion o Remodelacion $13,780.00

Elaborado por los Autores

4.1.2 Determinacion de egresos

Se determinaron los Egresos en funcién de
la inversion que necesita el complejo para
recuperar el 100% de operatividad.
TABLA 4.4. Inversion inicial

INVERSION INCIAL

TABLA ANUAL ANO O

Descripcion de ingresos Totales
Construccidgn y Remodelacion S 13.780,00
Equipos y Magquinarias S 2.897,70

Vehiculo 5 12.850,00

Materiales e Implementas S 2.744,20
Capital de trabajo 5 14.444,05
TOTAL DE INVERSION INICIAL 546.715,95

Elaborado por los autores

4.1.3 Determinacioén de Ingresos

Los ingresos que percibira el complejo vendran

de tres vertientes las cuales seran:

e Ingresos de boleterias “Entradas”

e Alquiler de Canchas Deportivas entre
semanas

e Venta de los paquetes recreacionales o
alquiler de instalaciones tanto a
instituciones educativas de la zona como a
instituciones privadas.

El bar tendra un costo de alquiler de $400
ddlares mensuales lo que generara un ingreso
anual de 4,800 dolares.

TABLA 4.9 Resumen consolidado de
Ingresos.



RESUMEN CONSOLIDADO DE INGRESOS
FLUJO DE CAIA
Descripcion de ingresos ANO1 Afio 2 ANO 3 Afioa Afos
INGRESOS
INGRESOS ENTRADAS $ 10.988,80 | § 13.186,56 [ $ 15.823,87 | $ 18.988,65 | $ 22.786,38
INGRESOS ALQUILER CHANCHAS $ 91.080,00 [ § 95.040,00 [ $ 95.040,00 | $ 95.040,00 | $ 95.040,00
INGRESOS PAQUETES RECREACIONALES $ 20.880,00 [ $ 20.880,00 [ $ 20.880,00 | $ 20.850,00 | $ 20.880,00
|OTROS INGRESOS VARIOS S 480000[S 4800,00|$ 4800,00|$ 4.800,00|$ 4.800,00
TOTAL DE INGRESOS $127.748,80 | $133.906,56 | § 136.543,87 | $139.708,65 | $143.506,38

Elaborado por los Autores

4.1.4 Estructura de financiamiento.

El proyecto sera financiado el 100% por el
propietario del mismo el Sr. Hugo Sanchez ya
que la mayoria de la infraestructura no esta
deteriorada solo se necesita invertir en el
reacondicionamiento mas no en la construccién
de los mismos.

4.1.5 Presupuesto de costos.

No hay un gasto por consumo de agua del
Complejo JOHAVEY debido a que la misma
cuenta con un pozo natural de agua por lo tanto
desde sus inicios el complejo siempre conto
con un ahorro significativo por este concepto.
A manera de detalle se estimo por el consumo
de agua anual podria ascender a mas de $6,000
en ahorro.

TABLA 4.10. Resumen consolidado costos.

EGRESOS
ENERGIA ELECTRICA § 1109685 110988|5 110968(5 1109638 110968
|GASTOS DE OFICINA $ 1S6(5  ISE|S  ME|S  IMSE(S s
SUELDDS Y SALARICS § 190005 BIN00|(S 289000|5 892000|5 289200
[GASTOS DE MATERIALES CE MANTENIMIENTO S M4AMO5(5 1499789 |5 1557942(5 1619003 (5 1683117
GASTOS DE PUBLICIDAD S 28000(5 3040005 3WSN(S 33BH%(S 350086
IDEPRECIACIONES § 0 200000)5 20000015 20000005 2000005 200000
TOTAL DE EGRESOS § 40050918 50421319 SLISS861S 519050315 51T
4.1.7 Flujo de Caja
El proyecto de reestructuracion

administrativa y financiera del complejo
deportivo Johavey presenta el flujo de caja para
el primer afio de $ 40.968,05 y una utilidad
neta de $ 78,023.51, al finalizar el proyecto en
el quinto afio el proyecto termina otorgando un
flujo de caja de $ 61,809.44 y una utilidad neta

de $90,773.31
TABLA 4.15  Flujo de caja.
Descripcion de ingresos. ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
INGRESOS.
INGRESOS ENTRADAS S 1098880 |5 1318656 |5 1582387 (S 98865 |5 2278638
INGRESOS ALQUILER CHANCHAS S 9108000 S 95040005 9504000 S 95040005 9504000
chhinee ! | Stan | | S
.
[GASTOS DE MATERIALES DE MANTENIMIENTO s $ 1499789 S $ 1683117
GASTOS DE PUBLICIDAD s S 3028005 s 3.500,66
PARTICIPACION DE TRABAJADORES (15% ) S 1232756 (S 1306641 |5 1341152 |5 1381839 |5 1429901
UTILDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 6569595 |S 7041702 (S 7197649 | S 7396502 |S 7647430
| DEPRECIACION s 200000 |$ 200000 S 200000|S 200000 |5 2.000,00
il
VEHICULO s
FLUIO DE LEJO JOHAVEY. S (46.715.95)| S 40.968.05 S 4404721 S 4483977 S 4592416 S 6180944

Elaborado por los Autores

4.1.8 Punto de Equilibrio

En lo pronosticado del punto de equilibrio
necesitaremos la cantidad de $ 37.910,28 en
el primer afio para llegar al punto de equilibrio
entre ingresos y gastos del proyecto y de esta

manera nos damos cuenta que si podemos
cubrir los costos generados en dicho proyecto.
TABLA 4.18 Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Ingresos Percibidos $127.748,80 | $133.906,56 | $136.543,87 | $139.708,65 | $143.506,38
Costos Variables $ 13.956,77 | $ 14.654,61 | $ 15.387,34 [ $ 16.156,71[$ 26.927,78
Contribucion Marginal Total $113.792,03 | $119.251,95 | $121.156,53 | $123.551,94 | $116.578,60
Promedio Ponderado
De margen d ibucit 89% 89% 89% 88% 81%
Costos fijos $ 33.768,52 | S 33.768,52 | $ 33.768,52 [ § 33.768,52 | $ 33.768,52
Punto de Equilibrio en délares $ 37.910,28 | § 37.918,26 | $ 38.057,25 | § 38.184,38 | § 41.568,50

4.1.9 Andlisis Valor Actual Neto

4.1.9.1 Determinacion de la tasa de
Descuento.

Ante las opciones que el mercado Bursétil
presenta para realizar inversiones el Sr. Hugo
Sanchez duefio del complejo deportivo Johavey
estimo que su rentabilidad minima esperada no
podria ser menor al 20%. Siendo esta el 8.5%
que pagan los bonos mas rentable mas un
12.5% exigido por el inversionista.

4.1.9.2 Determinacién del Valor Actual
Neto.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la
estimacion del valor actual neto del proyecto,
el mismo que estimando la minima rentabilidad
del 20% propuesta por el Sr. Hugo Sanchez, se
obtuvo que el proyecto al dia de hoy presenta
un valor neto actual de $ 90.948,26 el mismo
que indica el valor al mercado del complejo en
funcion a los flujos de efectivo obtenidos en los
cinco afos que dura el proyecto.

TABLA 4.19  Valor actual neto

Van del Proyecto % Valor actual Neto
|Rent. Esperada 1 20%| $ 90.948,26
Elaborado por los Autores

4.2 Ratios Financieros

Para la evaluacién del proyecto en su parte
financiera se consideraron los siguientes ratios:
» Cobertura de Gastos Fijos.

» Margen de Utilidad Neta

Con los cuales se espera conocer la
capacidad que tiene el complejo deportivo para
asumir la carga de costos fijos asi también se
espera conocer la fraccion de cada dolar que
queda después de cubrir todos los gastos:

Afio1l | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5

Cobertura de Gastos Fijos = | 2andad Brutal o | 547 | 253 | 26 | 269
Gastos Fijos
Margen de Utilidad Neta = -otidad Neta |, ...
Ventas

Elaborado por 05 autores

32,90%‘ 33,50%

34,30%

35,50%‘

4.3 Andlisis de Tasa Interna de Retorno

En el proyecto ejecutado la tasa de
rendimiento esperada sobre la inversion da
como resultado 89% superando a la tasa



minima que exige el proyecto de 20%, de tal
manera podemos asegurar que nuestro proyecto
es rentable para el inversionista.

4.4 Andlisis de Sensibilidad
Para llevar a cabo el analisis de sensibilidad
se tomaron en cuenta los siguientes factores
determinantes en el flujo de efectivo que puede
incidir en el complejo:
e Variacion de ingresos

o Reduccion alquiler de
canchas y crecimientos de
ventas en 15%

o Sin paquetes recreacionales y
crecimiento de ventas en
30%

o Sin paquetes recreacionales y
reduccion de alquiler de
canchas

e Variacion de costos
o Escenario normal costos
o Aumento de costos 10%

Se realizara el andlisis de sensibilidad con
los siguientes supuestos:

e La reduccién del alquiler de canchas
es de 12 horas a 8 horas al dia.

e No se ofertaran paquetes
recreacionales a instituciones
privadas, publicas y educativas.

TABLA 4.20  Analisis de sensibilidad.

VARIACION
INGRESOS Reduccion Alquiler |  Sin Paquetes Sin Paquetes
de canchas recreacionales recreacionales
Crecimiento de Crecimiento de | Reduccion Alquiler
VARIACION ventas 15% ventas 30% de Canchas
COSTOS

TIR 45% TIR 62% TIR 14%
VAN 30,320.45 VAN 56,427.63 VAN (7,154.43)
TIR 27% TIR 46% TIR -7%
VAN 7,769.69 VAN 33,876.88 VAN (29,705.19)

* Se hace referencia a los Costos de Materiales de Mantenimiento

Escenario Normal Costos

Aumentos de Costos 10%

El tercer escenario analiza que sin la oferta
de paquetes recreacionales y la reduccion del
alquiler de canchas deportivas da como
resultado un VAN de ($7,154.43) y una TIR
de 14%, para el segundo escenario el resultado
no difiere en gran medida siendo este un VAN
de ($29,705.19) y una TIR de -7%.

Se puede concluir que en el escenario
numero 3 el proyecto se vuelve no ejecutable
ya que bajo los supuestos establecidos la
reduccion de ingresos por alquiler de canchas
deportivas genera un impacto primordial en la
rentabilidad del proyecto.

4. Conclusiones

De acuerdo a los resultados del andlisis
financiero del presente proyecto se obtuvo que,
con una inversion inicial $46,715.95 en un
periodo de cinco afios un VAN de $90,948.26 y
una TIR de 89% siendo para la evaluacion del

mismo una tasa de inversion minima exigida
del 20% se concluye que el proyecto es
rentable para el inversionista.

De acuerdo al andlisis de sensibilidad se
concluye que el proyecto podra soportar hasta
un aumento en el 10% de los costos de
mantenimiento y un crecimiento de solo el 15%
siempre y cuando se mantenga el ingreso por el
alquiler de canchas deportivas mayor a 1920
horas anuales.

Una vez que el proyecto este ejecutado es
necesario que los ingresos superen en
$37,910.28 en el afio uno para que el proyecto
comience a generar ganancias y al termino del
quinto afio $41,568.50.

Para la parte publicitaria del complejo se la
realizara por medio de una estrategia de
diferenciacion la cual nos permitird que el
cliente tenga una mejor percepcién del
complejo ante la reapertura y esto genere
preferencias hacia el complejo con el fin de
asegurar que la demanda crezca en 20%
anualmente.

5. Recomendaciones

La Directiva del COMPLEJO JOHAVEY
junto a su administrador debe vigilar
continuamente el  desenvolvimiento vy
mantenimiento del complejo, baséndose en
cumplir las metas y objetivos planteados.

Se recomienda que se destine un rubro
considerable para la promocion e inversion en
nuevos servicios para los clientes ya que es
necesario presentar una imagen renovada e
innovadora de todas las actividades que ofrece
el complejo para sus clientes.

Se recomienda promocionar al Complejo
Deportivo JOHAVEY como la primera opcion
recreacional y deportiva del Cantdn Naranjal.

Dado que los ingresos por concepto de
alquiler de canchas es el rubro mas
significativo en la rentabilidad del complejo se
recomienda invertir los mayores esfuerzos
tanto publicitarios y organizativos con el fin de
mantener a esta area al 100% de su capacidad
operativa y asi asegurar este rubro todos los
meses.

6. Agradecimientos

A Dios, al personal docente 'y
administrativo de la ESPOL por la buena
gestion realizada para el buen desarrollo de la
FACULTAD DE ECONOMIA 'Y NEGOCIOS,
a la Msc. ELMA RAMIREZ, a los sefiores
miembros  del tribunal, al Complejo
JOHAVEY, propietario y personal del mismo,
por la informacion otorgada. Compafieros y
todas las personas que nos ayudaron en la
realizacion de este proyecto.



7. Referencias bibliograficas

[1] Oficina Parroquial “JESUS MARIA”
e Estudio poblacional que relne
informacién estadistica del cantdn
Naranjal.
[2] Municipalidad del cantdn naranjal.
[3] Programa SIISE
[4] Administracién de los  recursos
Humanos
o Quinta edicién
o Idalberto Chiavenato.
[5] Investigacion de mercados un enfoque
aplicado
o Cuarta Edicion
o Malhora
[6] Ross Stephen, Westerfield Randolph,

W. Jaffe Jeffrey. Quinta Edicion, McGraw Hill,
Finanzas Corporativas.

[7] Buscador de Internet

o www.google.com
[8] BOLSA DE VALORES DE
GUAYAQUIL

[9]
Censos.

o www.bvg.org

Instituto Nacional de Estadisticas y


http://www.google.com/
http://www.bvg.org/

