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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocios es en torno a la creacion de la Compaiiia “SKT™ ubicada en la
ciudad de Guayaquil cuya actividad principal corresponde a la prestacion de servicios para
nifios y jovenes de edades comprendidas de 5 a 24 afios para que disfruten de un parque
extremo dedicado tinicamente a la practica del patinaje sobre una tabla con ruedas conocida

en el término inglés como Skateboarding.

“La cueva SKATEPARK” es el nombre que tendra el parque, un parque cuya propuesta de
servicios incluye como factor de innovacion la inclusion el ofrecer inmediata atencion
médica de primeros auxilios a los jovenes en el caso de sufrir accidentes, practicar el deporte
con acceso ilimitado, compartir experiencias en los cuales la adrenalina es la base para
agrupar a los jovenes y otros servicios como competir en torneos juveniles disfrutando de

un ambiente seguro.

Para este plan de negocios se ha realizado una investigacién de mercado permitio conocer
que el 47,67% de los encuestados sobre una base de 300 personas revela que si asistirian a

la cueva SKATEPARK.

La inversién financiera estimada en la realizacion del proyecto es de aproximadamente
US$350.000, la cual sera financiada a través de un préstamo bancario por US$210.000 y un

valor de aportes de accionistas equivalente a US$140.000.

Los resultados financieros del proyecto a un precio por entrada de US$4 mas todos los costos
operativos revelan que es un proyecto atractivo para los inversionistas, porque se obtiene
que el Valor actual neto (VAN) positivo que corresponde a US$63.379,45 y la Tasa interna
de retorno (TIR) es del 51,21%, y el Costo promedio de capital (WAC) es de 18,80%.
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1 PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

El producto el cual la empresa SKT promocionara es el SKATEPARK, el mismo que es un
lugar de entretenimiento para jovenes y nifios en donde se practicara el deporte del
“skateboarding”, en el cual el participante se desliza sobre una tabla con ruedas en una pista
especialmente construida para ello, donde puede realizar diversos trucos de manera segura
y divertida. Existiran pistas separadas para nifios que van desde los 5 afios hasta los 9 afios
y jovenes que van desde los 10 afios hasta los 24 afios, gradas y areas sociales donde
descansar y entretenerse. El parque ademds incluye: una escuela para principiantes, el
alquiler/venta de implementos y accesorios de proteccion, servicios médicos basicos, zonas
de socializacién, entretenimiento y comida. Aparte del uso de la pista y el aprendizaje en la
escuela, el SKATEPARK sera escenario de torneos y eventos de exhibicion para los

fanaticos de este deporte.

1.1 Mision
Ofrecer variedad de diversion, de forma segura y diferente, dentro del parque, tanto a

personas que practiquen el skateboarding como a aficionados y acompanantes.

1.2 Vision
Ser una empresa reconocida en el ambito del deporte y entretenimiento, en un periodo
de 5 afios, donde se puedan realizar torneos internacionales con deportistas reconocidos

a nivel internacional.

1.3 Valores Corporativos
Liderazgo, a través de las personas que laboran, asi como las que practican dentro de
nuestro parque, mostrado a través del ejemplo, empefio y constancia.
Excelencia, no s6lo en todo lo que el parque se refiere; sino, como objetivo de los
deportistas que practican el Skateboarding.
Respeto a los demas, a través de las relaciones de las personas que estén en el parque
con un trato cordial, respetuoso y armonioso entre todos, trabajadores, proveedores,

deportistas, visitantes, padres y otros que estén relacionados con el parque.
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1.4 Logo

Es importante proyectar hacia nuestro mercado una imagen corporativa y llamativa que

se la asocie con el modelo de negocio; por tal motivo, se presenta a continuacion el logo

de la empresa:

o

gt

Figura 1: Logo SKATEPARK
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2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Analisis del Sector y de la Compaiiia

2:1:1

2.1.2

Diagnéstico de la estructura actual y de las perspectivas del sector en el cual se
va a entrar. Posibilidades de crecimiento
El sector que se analiza en este plan de negocios es el de entretenimiento. Para el

efecto, entretenimiento es “toda actividad relacionada con el ocio y el divertimiento

de una persona o de un conjunto de personas” (1).

Las preferencias por entretenimiento han ido variando a través del tiempo. Las
formas de diversiones de hace 200 afios atras no son iguales a las del tiempo actual
debido al avance de la tecnologia, globalizacion de mercados, tendencias sociales,

gustos y expectativas diferentes de personas.

Las empresas privadas como publicas han ido buscando satisfacer las necesidades en
los seres humanos y por ello ofrecen nuevas alternativas de entretenimiento, como
por ejemplo: la creacion de canchas sintéticas para la practica del futbol, parques

acuaticos y la construccion de nuevos centros comerciales, entre otros.

Estado del sector, en términos de productos, mercados, clientes, empresas
nuevas, tecnologia, administracién, desarrollo, etc.
El sector del entretenimiento presenta distintas variedades de eleccion de acuerdo a

los gustos y preferencias de las personas en la ciudad de Guayaquil. Por ejemplo,
existen lugares como: escuelas de danza, de futbol, de artes, de musica, de teatro,
discotecas, centros comerciales, cines, complejos deportivos, parques, bolos, canchas

sintéticas de fatbol, restaurantes, karaoke, bares, museos, etc.

Las actividades de entretenimiento pueden realizarse de forma individual, en familia

0 con amigos, y existen para todo tipo de nivel socioeconomico.

Sin embargo, en la ciudad de Guayaquil casi no existen sitios privados en donde los
amantes a la practica del Skateboarding puedan realizarlo con total seguridad.
Unicamente se encuentran las inversiones hechas por parte de la Municipalidad de

Guayaquil, que ha realizado la construccion de dos parques de deportes extremos
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2.13

ubicados en el norte y sur de la ciudad. Cabe sehalar que recientemente fue
inaugurado el parque Samanes que fue una iniciativa impulsada por el Gobierno
Nacional para la préactica de deportes en general y que incluira una pista para la

practica de deportes extremos.

Tendencias econémicas, sociales o culturales que afectan al sector positiva o
negativamente.
Las tendencias econémicas para la industria del entretenimiento se ven refle; adas en

el analisis del consumo en dicho sector. Al respecto, una investigacion efectuada por
el Instituto de Desarrollo Empresarial (IDE) demuestra que los hogares destinan un
2% del salario mensual para el entretenimiento y que casi el 30% del salario es
destinado para el consumo de alimentos y bebidas. En conclusion el porcentaje de

consumo destinado para el sector del entretenimiento es muy bajo.

El indice de inflacién anual segin las cifras del Banco Central del Ecuador publicadas
en su pagina web sefialan que alcanz6 un 4.16%, por lo que los precios de los bienes
y servicios generalmente tienden una tendencia al alza en alrededor dicho porcentaje
en forma anual. Adicionalmente, 1a tasa de desocupacion para la ciudad de Guayaquil
alcanzé un 5.54% y la subocupacion del 34.18%. No existen datos de la inflacion

anual para este tipo de actividad de entretenimiento.

Antiguamente, los centros comerciales de la ciudad incluian unicamente restaurants
y tiendas de comercio; sin embargo de acuerdo al desarrollo del sector del
entretenimiento, los duefios de los centros comerciales han incluido varias
alternativas de recreacion como salas de juegos, salas de juegos de bolos, salas de
cines existiendo asi otras opciones para compartir en familia. Al respecto, los centros
comerciales que contienen nuevos ingredientes de recreacion dentro de Guayaquil
son el San Marino ubicado en la Av. Francisco de Orellana y el centro comercial

Village Plaza ubicado en la via Samborondon.

Con los antecedentes expuestos, se define que el plan de negocios de la C ompaiiia
SKT presenta una nueva alternativa privada de recreacion individual o familiar, para

nifios y jovenes que disfruten de la practica de Skateboarding.
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2.1.4 Barreras especiales de ingreso o salida de negocios en el sector.

¢ BARRERAS DE INGRESO
Tomando como referencia el enfoque de Porter, se citan las siguientes

barreras de entrada que se identifican para el desarrollo del plan de negocios:

Requerimientos de capital: La inversion que se requiere para dar inicio al
desarrollo del proyecto de la compaiiia SKT incluye enormes recursos
financieros, como es el caso de la construccion del parque, acoplamiento de
las instalaciones sobre una base técnica efectuada por especialistas de la
ingenieria. Se considera que es una barrera de entrada importante porque el

costo asciende aproximadamente US$500.000.

Requerimientos de tiempo: El tiempo que se incurre en la apertura de
negocios en Ecuador es de aproximadamente 170 dias, lo cual implica el
desarrollo de tramites necesarios para legalizar negocios ante los organismos
de control ecuatorianos, segin la publicacién de Doing Business para el afo
2012. Esto sumado al tiempo de montaje de la inversion que es de

aproximadamente 6 meses

e BARRERAS DE SALIDA

Requerimientos de capital: En cuanto a las barreras de salida se develan en
el presente informe que el monto de la inversion constituye una barrera de
salida, debido a que la venta de los equipos, instalaciones y otras herramientas
de trabajo podrian ser dificilmente recuperables en el corto plazo por el alto
costo de los mismos. Si a esto se suma el hecho de que la construccion de un
parque especializado se realiza sobre un bien alquilado, es dificilmente

recuperar la inversion de las instalaciones alli construidas.
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2.1.5

2.1.6

Rivalidades existentes entre los competidores.
Se analiza en el presente informe la rivalidad entre empresas existentes en el sector

con la finalidad de conocer la intensidad si es baja, media o alta y cuales son sus

implicaciones frente a la iniciativa de desarrollo del proyecto.

Nimero de competidores: Las entidades que han construido parques para el
deportes son: el Municipio de Guayaquil y el Gobierno Central, gracias a la
capacidad financiera que poseen. Es por ello, que la rivalidad en el sector es baja.
Los espacios construidos por el Estado y el Municipio puestos a disposicion de los
habitantes gozan del privilegio de ser absolutamente gratuitos. Sin embargo, en
retiradas ocasiones la prensa Guayaquilefia ha develado las deficiencias en cuanto a

seguridad para los asistentes.

Tasa de crecimiento de la industria: Debido a que existe inicamente un competidor
y que el mismo no cobra valores por acceso, no se observaran guerras de precios para

arrebatar volimenes de ventas

Caracteristicas del servicio y diversidad: Las ventajas que ofrece el proyecto de
negocios incluye factores diferenciadores y de innovacion, lo que permite interactuar
la practica del deporte con otros aspectos por ejemplo, seguridad, entretenimiento a
diferencia de las pocas opciones que presenta €l unico competidor existente en la

industria.

En base a los antecedentes expuestos y el analisis de diversos factores, la rivalidad

de competidores es baja.

Poder de negociacion de clientes y proveedores.
En este sector los clientes si ejercen poder de negociacion, porque si el servicio que

adquieren no es de calidad puede llegar a ser sustituido. Sin embargo, es de mucha
importancia develar también que generalmente los lugares de entretenimiento
cuentan con precios preestablecidos y los mismos no fluctian rapidamente.

Respecto al poder de proveedores cuentan con una intensidad de poder medio.

Algunos, mediante alianzas estratégicas de negocios proveen sus productos a cambio
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2.1.7

de canjes publicitarios. Asi como también mediante clausulas de exclusividad no

permiten la promocion de otras marcas de competidores.

Amenaza de ingreso de nuevos productos o sustitutos.
La amenaza de sustitutos es alta ya que las personas insatisfechas con un producto o

la atencién del servicio, podrian preferir asistir a otros lugares de entretenimiento 0O

sencillamente continuar practicando el deporte en la calle o en parques gratuitos.

Como conclusién se puede sefialar que los unicos interesados para el desarrollo de
este tipo de negocio en la ciudad de Guayaquil, ha sido el sector publico, mientras
que el sector privado no se muestra interesado debido a los altos costos y a la baja

demanda existente.

Otro de los factores criticos en el desarrollo del proyecto, es la poca cantidad de
informacion publica acerca de los practicantes del deporte. Sin embargo, es muy
comin ver a jovenes en las calles de Guayaquil deslizarse sobre una tabla y

mostrando sus habilidades extremas adquiridas en la practica continua.

2.2 Anilisis del Mercado Propiamente dicho

2.2.1

General
e Caracteristicas demograficas

o Factores Geogrificos: El mercado que analizaremos para el plan de
negocios del SKATEPARK, sera los 2.350.915 habitantes en la
ciudad de Guayaquil.

e Factores demogrificos
o Nivel de ingreso: Para efectos del plan de negocios, se efectud el
relevamiento de datos estadisticos de los habitantes que pertenecen a
la clase media y clase alta. El INEC revela que el 83.20% de
habitantes de la ciudad de Guayaquil pertenece a la clase media y el
1,9% pertenece a la clase alta. El numero de habitantes que encierran

las dos clases anteriores corresponde a 2.000.628 personas.
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o Factores conductuales: Segun los datos estadisticos del INEC en el

altimo censo el 38.3% son personas comprendidas de 5 y 24 afios de

edad, lo que corresponde a un total de 766.240 personas.

Necesidades de mercado

o Tendencias: De acuerdo con publicaciones realizadas por el Diario

El Universo sefiala que la préctica del deporte en los nifios y jovenes
les permite desarrollar habitos de disciplina, orden y contribuye a la
formacion del caracter. Ademas, que permite disminuir el riesgo de
evitar caer en vicios como el alcohol y las drogas. Es decir, la practica
del deporte genera un estilo de vida saludable y diferente compuesto
por algunos factores como mejora el relacionamiento e incrementa la
motivacion en los jovenes.

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) dentro de un estudio
desarrollado acerca de la préactica del deporte en los jovenes sefiala
que los mismos deben ejercitarse como minimo 60 minutos diarios en
cualquier disciplina y que unicamente el 43% de los nifios y jovenes
a nivel mundial practican deportes. Ademas la OMS sefiala que
existen altos indices de sedentarismo en los jovenes que alcanzan
edades entre 16 y 18 afios.

En la ciudad de Guayaquil, la Comunidad de Skaters tanto del Norte
y Sur efectuaron algunos requerimientos a la Municipalidad para la
creacién de espacios publicos en donde se les permita la practica
deportes extremos, esto debido a que en las calles era muy peligroso,
dado que podrian sufrir accidentes con los vehiculos o ser apresados
por dafar la infraestructura de la ciudad con los malabares que
realizaban. En efecto, la Municipalidad construyé dos parques para
deportes extremos contribuyendo asi a las necesidades de la
comunidad.

Crecimiento de mercado: En la actualidad no existen datos oficiales
de cuantas personas practican skateboarding y de cuanto crece el
mercado anualmente en la ciudad de Guayaquil; sin embargo, a través
de las entrevistas realizadas a los expertos del deporte sefialan que

existen alrededor de 3.000 practicantes activos en la ciudad de
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Guayaquil y un sin namero de nifios y jovenes que desearian aprender
la practica para convertirse en skaters profesionales.
e Definicién del problema gerencial y planteamiento del problema de
investigacion
o Empresa: Cuya denominacién es SKT, en honor a la practica de

Skateboarding.

o Producto: El producto que se ofrece es una alternativa diferente
de entretenimiento, deporte y recreaciéon individual, grupal, o
familiar, para nifios y jovenes en edades entre 5y 24 afios que
disfruten de practicar deportes extremos como Skateboarding en
un lugar cubierto, con seguridad tanto interna como externa,
atencion médica, intercambio de experiencias y sobre todo

cultivar la practica del deporte en los nifios y jovenes a traves.

o Mercado Anilisis de datos secundarios: S¢ usan referencias de

paginas web para encontrar dichos datos.

o Entrevista a Experto: Revisar anexo C Entrevistas.

e Definicion del Problema
o Problema de Decision gerencial
Conocer la aceptacion y demanda, que tendria en el segmento de nifios
y jovenes en edades entre 5 y 24 aiios, de clase media y alta, la
creacién de un SKATEPARK privado en la ciudad de Guayaquil, que
sea bajo techo, cuente con pistas para nifios y para jovenes donde se
puedan realizar torneos nacionales e internacionales, escuela de
skateboarding, tienda de implementos deportivos, gradas para
espectadores, un bar de snacks y bebidas, servicio médico, seguridad
privada y que se encuentre ubicado en la ciudadela Kennedy Norte y
ademas, cuyo esquema pueda ser replicado en cualquier ciudad del

Ecuador.
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o Problemas de Investigacion de Mercado

Del segmento de mercado

Determinar el nivel de aceptacion de un SKATEPARK
privado en la ciudad de Guayaquil del segmento de nifos y
jovenes entre 5 y 24 afios, conociendo el género y si estarian

dispuestos air.

Cuantificar el nimero de practicantes activos de

skateboarding en la ciudad de Guayaquil

Determinar si los nifios y jovenes les gustaria aprender este
deporte recibiendo clases en una escuela de skateboarding y

el precio a pagar.

Determinar el precio que el segmento de mercado pagaria por
el ingreso al SKATEPARK y permanecer de forma ilimitada;

ademas de la frecuencia con que asistirian.
Determinar los servicios que utilizarian del parque.

Determinar cuanto estan dispuestos a pagar por el uso de los

implementos de proteccion y por los articulos del bar.

Sobre las caracteristicas de un SKATEPARK

Determinar si los clientes potenciales preferirian un

SKATEPARK cerrado y bajo techo.

Determinar si los clientes potenciales desearian que exista una

escuela de skateboarding.

Determinar a si los clientes potenciales les gustaria que el
SKATEPARK tenga dos pistas (una para nifios y otra para

jovenes).
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Determinar si los clientes potenciales participarian 0 no en un

campeonato.

Determinar qué clase de bebidas y snacks las personas
preferirian que estén disponibles en el bar (bebidas

hidratantes, energizantes, colas, botellas de agua, etc.)

De la Comunicacion

Determinar cuél seria la mejor estrategia de comunicacion

entre el SKATEPARK y nuestros grupos de interés.

De la localizacion del SKATEPARK

Identificar si en el sector de Kennedy Norte existen espacios

apropiados para la construccion del SKATEPARK.

Conocer cual es la mejor ubicacion para el SKATEPARK de

acuerdo con la demanda.

Determinar cuales serian las vias de acceso rapidas para llegar

al SKATEPARK.

Conocer los requisitos municipales y legales que implicaria la

construccion del SKATEPARK.

o Preguntas de Investigacién e Hipotesis
Las preguntas de investigacion e hipotesis estan orientadas a conocer

la segmentacién de mercado, producto, precio, plaza y promocion.

o Diseiio de la Investigacion

o Tipo de Investigacion a realizar
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Se realizara una investigacién exploratoria y técnicas de

observacion
o Herramientas
Entrevistas a expertos y encuestas

o Plan Muestral

Unidad de muestreo: Cursos vacacionales, academias y

centros comerciales

Elemento de muestreo: Nifios y jovenes entre 5 y 24 afios de

edad de nivel socio econémico medio y alto

Ubicacion: Cursos vacacionales, academias y centros
comerciales ubicados en el norte de Guayaquil

Tiempo: 15 dias

Marco Muestral: Personas asistentes

Poblacion Total de la ciudad de Guayaquil 2.350.915,00
Porcentaje de Clase Media 83,2%
Porcentaje de Clase Alta 1,9%
Personas entre 5 y 24 aiios de edad 38,3%
Tamaiio del segmento objetivo 766.240,00

Fuente:  www.inecgob.ec:inec@inec.gob.ec Obtenido el dia 18 de Enero de 2013.

Tabla 1: Tamafio del segmento objetivo

2.2.1.1 Tamaiio de muestra

Una vez teniendo el tamafio del segmento, se puede hacer el cdlculo del tamafio de

la muestra, el cual lo calculamos de la siguiente manera:

r,:(_Zj/_Z)zp,q

Error

Donde:

Z = 1.96 valor asociado a un nivel de confianza del 95%
Error = 0.06

p=0.5

q=0.5
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La poblacién del mercado objetivo es de 766.240 de personas comprendidas entre
los 5 y 24 afios de edad pertenecientes a la clase media alta de la ciudad de Guayaquil
tomando como base los datos obtenidos del INEC, lo que nos permite obtener un
tamafio de muestra de 267 encuestas. Como un plan de contingencia al momento de

tabular las encuestas se realizaran 300 encuestas.

Las encuestas se realizaran en la zona norte de Guayaquil en los siguientes sectores:

Mall del Sol, City Mall, San Marino, Fundasen, Garzocentro, Albotenis.

2.2.1.2 Resultados del Analisis de Mercado

¢Practica Skateboarding?

Ene

|si
[INo Contesta

Figura 2: Practicantes de Skateboarding

Los resultados en la investigacion de mercados determinaron que el 51,67% de los
encuestados no practica skateboarding y que €l 47,67 si lo practica. Lo que demuestra
que existe casi un 48% de dichos encuestados que ya conocen del deporte y que lo
practican; sin embargo el otro 52% de encuestados representan una cifra bastante
interesante ya que podriamos escalar a ese mercado e incrementar la cuota de
mercado. Cabe sefialar que la principal estrategia que implementaremos es ofrecer

una escuela de patinaje en diversos horarios, con lo cual los jévenes que no practican
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el deporte actualmente puedan sentirse motivados e interesados y perder el temor que

la practica per se conlleva.

SOBRE LOS QUE CONTESTARON NO

(Teniendo un lugar especlalizado practicaria skateboarding?
Bno

\si
CINo contesta

Figura 3: Interesados en practicar skateboarding

Del 51,67% que contestaron no, el 69,68% afirma que si practicaria skateboarding

teniendo un lugar especializado.
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¢ Se inscribiria en una escuela de skateboarding?

601
§
8 a
E 74,19%
207
21,84%
I |3,87%| I
T T T
No Sf No contesta

Figura 4: Interesados en inscribirse en una escuela de skateboarding
El 74,19% de las personas que dijeron no si se inscribirian a una escuela de

skateboarding.

¢ Cuanto pagaria mensulamente por 3 clases semanales?

b

g
-8
20
—{i20u}l—
U ) T 1
$30-$39 $40-849 $50 o mas No contesta

Figura 5: Preferencias por mensualidad de academia de skateboarding

El 69,68% considera que se debe cobrar al mes entre $30 y $39 por 3 clases

semanales.
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SOBRE LAS PREFERENCIAS EN LOS PAGOS

¢ Cuanto pagaria por entrar ilimitadamente?

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos $3 138 46,0 46,0 46,0
$4 74 247 247 70,7
$5 42 14,0 14,0 84,7
$6 o mas 16 5.3 53 90,0
No contesta 30 10,0 10,0 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 2: Preferencia de pagos ingreso

Las personas en un 46% prefiere pagar $3,00 por ingresar al SKATEPARK y el
24.7% dice que pagaria $4,00

¢De qué manera prefiere pagar?

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos Contado 254 84,7 84,7 847
Tarjeta de 12 4,0 4,0 88,7
crédito
No contesta 34 11,3 11,3 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 3: Preferencias en forma de pago

El 84,7% de los encuestados manifiesta que pagaria de contado el valor de la entrada.

¢La cuota deberia ser?

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos Diario 107 35,7 35,7 35,7
Mensual 148 49,3 493 85,0
Trimestral 2 74 T 85,7
Anual 7 2,3 2,3 88,0
No contesta 36 12,0 12,0 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 4: Preferencia en tipo de cuota

El 49,3% de las personas manifiesta que prefiere una cuota mensual, el 35,7%

prefiere una cuota diaria.
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Valor del alquiler de equipos

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos No contesta 31 10,3 10,3 10,3
$1 150 50,0 50,0 60,3
$2 105 35,0 35,0 95,3
$3 14 47 4,7 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 5: Preferencia de cuotas alquiler de equipos de proteccién

El 50% de los encuestados cree que el valor del alquiler de los equipos debe ser $1.

SOBRE LA ASISTENCIA

¢Qué dias asistiria?

o B

Martes

T Al
Mércoles Jueves

A A
Viernes Sabado

T T
Domingo No contesta

Figura 6: Preferencia de dia de asistencia

El dia de mayor afluencia seria el sibado segin el 35,67% de los encuestados.

SOBRE LAS BEBIDAS, UBICACION Y COMUNICACION

Bebida preferida

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos No contesta 29 97 9,7 9,7
Agua 86 28,7 28,7 38,3
Hidratante 124 41,3 41,3 797
Energizante 56 18,7 18,7 98,3
Gaseosa 5 1,7 1.7 100,0
Total 300 100,0 100,0
Tabla 6: Preferencia en tipo de bebida
La bebida preferida son las Energizantes con el 41,3%.
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Ubicacion sugerida para SKATEPARK

@ no contesta
B Kennedy Norte
[La Garzota

M Alorada
Osauces

Figura 7: Preferencias sobre ubicacién de SKATEPARK

El 43.67% de los encuestados prefiere que el SKATEPARK esté ubicado en la

Alborada.
¢Desea recibir informacién?
Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos No 46 15,3 15,3 15,3
Si 235 78,3 78,3 93,7
No contesta 19 6,3 6,3 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 7: Interés por recibir informacién

El 78,3% de los encuestados si esta interesado en recibir informacion del

SKATEPARK
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¢De qué forma desea recibir la informacion?

Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Frecuencia (%) valido acumulado
Validos No contesta 53 17,7 17,7 17,7
Correo 100 33,3 333 51,0
Electronico
Mensaje 15 5,0 5,0 56,0
celular
Pagina web 100 33,3 33,3 89,3
Prensa 32 10,7 10,7 100,0
Total 300 100,0 100,0

Tabla 8: Manera de recibir informacion

La mejor manera de recibir la informacion segin los encuestados son a través de

Correo electronico (33,3%) y Pagina web (33,3%).

2.2.1.3 CONCLUSIONES INVESTIGACION DE MERCADOS

DEL SEGMENTO DEL MERCADO

El 47,67% del segmento escogido practica skateboarding, esto significa que son

365.267 personas, este seria el mercado potencial que iria al SKATEPARK.

De los que contestaron no el 74,19% si practicaria skateboarding teniendo una

escuela de la misma, esto es 297.482 personas.

El 50% de las personas estarian dispuestos a pagar US$1,00 por los implementos de

proteccion.

DE LAS CARACTERISTICAS DEL SKATEPARK

La mayor preferencia por bebidas son las de tipo hidratantes con el 41,3%; el agua

con 28,7%; las energizantes 18,7% y las gaseosas el 1,7%.

DE LA COMUNICACION

La mejor estrategia de comunicacion son los correos electronicos y la pagina web

con un 33,3% cada uno.

ESPAE

CAPITULO 1-26 ESPOL



DE LA UBICACION

Los encuestados prefieren que el SKATEPARK esté ubicado como primera opcion

en la Alborada y segunda opcion Kennedy Norte.
Ambas ubicaciones tienen varias vias de acceso y diferentes medios para llegar.

En Kennedy Norte existen mas espacios para poder construir el SKATEPARK

2.2.2 Producto/Servicio

e Descripcién detallada del producto o servicio que se van a vender
(especificaciones)

El SKATEPARK sera un lugar de entretenimiento especializado para jovenes

y nifios en donde se practicara el deporte extremo; en el cual, la persona que

practica el skateboarding (conocido como “skater”) se desliza sobre una tabla

con ruedas, en una pista especialmente construida para ellos, donde podran

realizar diversos trucos.
Horarios de atencion:

Los horarios de atencién al publico serdn de martes a domingo todas las

semanas del afio desde las 11h00 am hasta las 23h00 pm.
Escuela de Skateboarding:

También se contard con una escuela de skateboarding cuyas clases seran
dictadas por profesionales y expertos y ha sido creada pensando en las
necesidades de los nifios y jovenes principiantes que quieran aprender esta
disciplina. Las clases se dictaran los dias martes, miércoles y jueves en dos
turnos de 55 minutos cada uno desde 15h00 pm hasta las 15h55 pm y de
16h00 pm hasta las 16h55 pm. Una vez finalizadas las clases, los estudiantes

podran permanecer dentro del SKATEPARK practicando, si asi lo desean.
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Tienda de implementos:

Se alquilaran los implementos de seguridad tales como: casco, coderas,
rodilleras y mufiequeras con la finalidad de fomentar el cuidado fisico de los

nifios y jévenes dado que practican una disciplina de mediano riesgo.
Pista de patinaje:

Existira una pista especial exclusivamente para nifios y otra para jovenes con
diferentes obstaculos y nivel de dificultad en lo que respecta a altura, longitud

y nimero de los mismos.
Tienda de Ropa:

También se contara con un local, el cual seré alquilado, en donde se venderan
distintas clases de implementos de seguridad, tablas de patinaje, y ropa

dedicada al deporte.
Seguridad externa:

Los practicantes, espectadores y asistentes en general podran disfrutar de un
ambiente seguro ya que el parque contara con la colaboracion de guardias de

seguridad privada, lo cual fomentara la confianza de los asistentes.
Atencion médica:

Se brindara el servicio de atencién médica de primeros auxilios el cual sera
brindado por un profesional en medicina con la finalidad de atender

inconvenientes o accidentes de los practicantes.
Del ambiente en general:

Se proyectara un ambiente sano, confortable y recreativo, especializado para
este tipo de deporte en la ciudad de Guayaquil. Sera una alternativa de
entretenimiento privada y bajo techo, diferente para los jovenes y nifios,
donde no solo lo disfrutara quien practica el deporte, sino que se brindaran
alternativas para sus acompafiantes; tales como: gradas comodas para
observar a los practicantes, zona de snacks y bar, lugar donde uno pueda

conocer la historia del deporte.
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Torneos y Competencias:

Se ofreceran especticulos de demostraciones realizadas por expertos, se
promoveran competencias intercolegiales en donde se premiara a los mejores
deportistas, todo esto acompafiado de un ambiente visual y musical que se

proyectaran en las pantallas hacia todos los espectadores y asistentes.

En base a lo expuesto se concluye que existird en Guayaquil una nueva
alternativa de entretenimiento con factores innovadores que harén de la
practica del skateboarding una experiencia inica llena de adrenalina,

seguridad y el confort de permanecer en una comunidad de deportistas.

e Aplicacién del producto o servicio.

El servicio que ofrece el SKATEPARK a sus asistentes puede ser usado como
deporte lo cual contribuir a la salud de los nifios y jovenes, también puede
ser utilizado como hobbie para entretenimiento y compartir experiencias o
como contribucion a la consolidacion de las familias a través de la motivacion
que sientan los jovenes cuando sus familiares los acompaiaren en los torneos

y competencias.

e Elementos especiales del producto o servicio.

Se ofreceran actividades interesantes que generaran la masiva concurrencia
de los asistentes para observar un especticulo en donde los jovenes
competiran por obtener el primer lugar de los torneos nacionales. Los jovenes
podran inscribirse al inicio del segundo trimestre colegial para ello se ofrecera
mayor informacion de las bases de los concursos a través de las redes sociales
y publicidad en radios y volantes.

Las competencias permitiran a los skaters demostrar sus mejores habilidades
y malabares en la pista, finalmente se ofreceran los reconocimientos
respectivos entregando trofeos y medallas. El desarrollo de los torneos
contribuira a fortalecer la imagen del Skatepark y generar la integracion de
mas personas

Los auspiciantes de marcas reconocidas de bebidas y ropa deportiva también

podran mostrar su imagen apoyando continuamente la generacion de dichas
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actividades. Se buscard a partir del segundo afio internacionalizar las
competencias a través de la proyeccion de los mejores talentos

Guayaquilenos.

e Productos competidores.

El competidor en la ciudad de Guayaquil es el SKATEPARK Municipal el
cual es gratuito y esta ubicado en los bajos del paso a desnivel en la avenida
Francisco de Orellana y Juan Tanca Marengo; el mismo que fue inaugurado
el 26 de noviembre del 2006, contando con aproximadamente dos hectareas

de construccion y rampas hechas a diferentes grados de inclinacion.

Adicionalmente, el 17 de enero del 2012, el Municipio de Guayaquil empezd
la construccion del segundo SKATEPARK gratuito que estard ubicado en la
calle Assad Bucaram, en el suburbio oeste, tendréa un area de construccion de
3.200 metros cuadrados y el cual ya estd en funcionamiento. Tiene un area de
trote de 320 metros y 329 metros para un area de estar. Para ambos

competidores la entrada es gratuita.

e Fortalezas y debilidades de su producto frente a los productos
competidores.

Fortalezas

Contaréa con otras alternativas de entretenimiento dentro de la instalacion, lo
cual constituyen estrategias de diferenciacion competitivas e innovacién en

el sector del entretenimiento.

Cuenta con competencias distintivas en su infraestructura e instalaciones

técnicas bien adecuadas lo cual brinda seguridad y confianza a los asistentes.

Elementos de diferenciacién y de valor agregado que maximizaran la
satisfaccion de los asistentes encontrando en un solo parque diversidad de

servicios haciendo unica la experiencia

Cultura de aprendizaje y practica continua del deporte.
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Apoyo continuo de patrocinadores que dardn fortaleza a la imagen del parque

Seré bajo techo, el mismo que permitiré que la gente practique el deporte en

caso de que llueva.

Contar con los mejores exponentes del SKATEPARk como profesores dentro
de la escuela lo cual constituye un factor motivacional para nifios y jovenes.
El ambiente en el SKATEPARK privado serd muy confortable, debido a que
existira musica de fondo para realizar el deporte. También se pasara videos

para que la gente se entretenga y se motive a practicar el deporte.
Debilidades

Se ha identificado que la debilidad subyace en la competencia, ¢l cual provee
el ingreso al parque sin costo. Sin embargo, no cuenta con el enfoque de

diferenciacion que si cuenta el Skatepark privado.

En el Skatepark publico se realiza el deporte al aire libre, mientras que en el

Skatepark privado no.

e Patentes o condiciones de secreto industrial referente a su producto o
servicio.
El secreto del negocio lo constituyen las tdcticas de diferenciacion
anteriormente sefialadas, ademas de los planes operacionales que contienen
las estrategias competitivas que involucran principalmente un enfoque de
calidad y satisfaccion de los asistentes. Entre los planes estratégicos, se ha
considerado la suscripcion de contratos de exclusividad con jovenes
deportistas talentosos para representarlos a nivel de competencias

internacionales cuando exista la oportunidad de hacerlo.

e Productos o servicios posibles como complementos o derivados del
actual.

Se ha identificado que para brindar servicios a nifios y jovenes en edades

comprendidas entre 5 y 24 afios es necesario seguir a la vanguardia de los

cambios que atraen las nuevas generaciones, para ello se ha pensado en la

flexibilidad y mejoramiento continuo de la calidad del servicio brindado a
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los asistentes. Como parte de la mejora continua se ha identificado
herramientas que ayuden a controlar y monitorear los cambios en base al
desarrollo de encuestas y técnicas de observacion, lo cual disminuira el riesgo

de no estar alineados a las nuevas tendencias en el entretenimiento deportivo.

e Solucién a sus debilidades y formas de aprovechar sus fortalezas.

El SKATEPARK tendra un costo por ingreso a la pista de patinaje, sin
embargo las personas tendran diferentes alternativas de recreacion, ademas
de seguridad privada y una zona de snacks y bebidas para cuando deseen

descansar.

Los torneos incentivaran a las personas a competir y practicar el deporte
constantemente, debido a que habra premios para los ganadores y

posibilidades de crecer en el &mbito profesional deportivo.

e Factores para destacar del producto/servicio.

Es importante mencionar que el SKATEPARK tendrd como servicios
diferenciadores en primer lugar la escuela de skateboarding, la cual permitira
que nuevas personas se interesen y empiecen a practicar el deporte. Otro
factor son los campeonatos los cuales permitirdn que los deportistas compitan
y demuestren sus habilidades. Finalmente las pistas para nifios y jovenes que
permitirdn que ambos puedan practicar al mismo tiempo sin perjudicar a los

otros.

e Cuidados especiales con el producto o servicio.

Aparte de la atencién médica con que se contard, la cual ha sido descrita en
Ja seccion 2.2.2, los implementos de proteccion seran de caracter obligatorio,
todo esto con el fin de minimizar el riesgo por accidentes y dafios fisicos, en

caso de no querer usarlos no se les permitira el ingreso a la pista.
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2.2.3 Clientes

e Tipo de compradores potenciales, segmentados por actividad, edad,
sector, nivel, ubicacion, ingresos, etcétera.

Esta dirigido para la clase media y alta de nifios y jovenes entre 5y 24 afios

de edad de la ciudad de Guayaquil, los cuales representan 766.240 personas.

Con mayor detalle se especifican quienes son los clientes en la seccion de

factores demograficos 2.2.1.

De 5a 9 aiios | De 10 a 14 afios | De 15 a 19 aiios | De 20 a 24 aiios
10% 10.2% 9.3% 8.8%
235.091 239.793 218.635 206.880
Personas personas personas personas

Tabla 9: Mercado potencial

e Caracteristicas basicas de esos clientes (mayoristas, minoristas,
productores, consumidores directos).

Los clientes asistentes al SKATEPARK serdn los clientes finales, aquellos

que usaran la pista o acompafiaran a disfrutar de los diferentes

entretenimientos que da el SKATEPARK

e Localizacion geogrifica de los clientes.

Al inicio los nifios y jovenes entre 5 y 24 afios de edad que viven en la ciudad

de Guayaquil.

e Bases de decisién de compra de los clientes (precio, calidad, servicio,
amistad, politica, religion, forma de pago, etcétera).

La comunidad de skaters en Guayaquil, segin los expertos, estan buscando

una alternativa con una pista adecuada para poder desarrollar habilidades;

tener la posibilidad de competir y observar a otros para aprender nuevos

trucos. Al mismo tiempo mencionan que teniendo un precio comodo esta

comunidad asistiria al lugar ya que son un grupo de personas que se
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identifican entre si y escogerian el sitio como lugar de encuentro, donde
podrian estar con sus pares. Consideran ademas que el sitio deberia brindar
muchas facilidades para ellos, como por ejemplo: tienda de implementos, bar

de snacks y bebidas, seguridad, facilidad de vias de acceso.

e Opiniones de clientes que han mostrado interés en su producto o
servicio.

Al momento de realizar la encuesta para la investigacion de mercados se

puede citar ciertas frases tales como:

“Cerrado y bajo techo, asi puedo patinar a cualquier hora y dia”

“Con una escuela y buen profesor, podria aprender répido el deporte™

“Los campeonatos deben ser interesantes, asi puedo imitar a los expertos™

“Es interesante que existan tiendas dentro del parque, eso permitiria

concentrar todo en un solo lugar”

“Muy buena idea que exista seguridad dentro del parque”

e Opiniones de clientes que no han mostrado interés en su producto o
servicio.

Se pueden citar pocas frases como:

“Soy un practicante de afios y no necesito una escuela de skate™

“La gente no sabe cuidar los lugares y ensucian mucho, la tienda ayudaria a

que se ensucie mas”.

e Formas posibles de evitar la falta de interés.

El mantener un atractivo con los campeonatos y demostraciones, sabiendo
promocionar dichos eventos, en sociedad con los auspiciantes y teniendo
variedad hara que se mantenga dicho interés, teniendo como objetivo que los
mejores puedan competir internacionalmente. Esto se desarrolla de forma

mas amplia en el capitulo 4 plan de marketing.
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2.2.4 Competencia

Para el plan de negocios no se identificaron competidores directos; sin
embargo, existen otras alternativas indirectas administradas por entes
gubernamentales en donde nifios y jovenes pueden ingresar de manera

gratuita.

e Precios.

En relacién con nuestros competidores dentro del sector hemos
identificado a los siguientes a quienes detallamos con sus respectivos

precios:

Skatepark Municipal:

El ingreso al SKATEPARK municipal es totalmente gratuito y fue
construido por el Muy Ilustre Municipio de la ciudad de Guayaquil quien
se encargd de la construccion al norte de la ciudad en las avenidas

Francisco de Orellana y Juan Tanca Marengo diagonal al Mall del Sol.

El 4rea de construccién de este parque es de 2 hectéreas y el ingreso al
mismo es totalmente gratuito. Este parque tiene en funcionamiento 6 anos

y es utilizado por skaters, rollers y bickers.

El Muy Ilustre Municipio de Guayaquil construy6 e inaugur6 el pasado
17 de enero del 2012 otro Skatepark ubicado en el Sur Oeste en las calles
Naranjito entre Paisaje Vicente Ramon Roca 'y la avenida Assad Bucaram.
El 4rea de construccion de este parque es de 3200 metros. El ingreso a

este parque es totalmente gratuito y tuvo un costo de construccion de
US$131.980. (6)

e Limitaciones en la satisfaccion de los deseos de los clientes.

Las limitaciones a los deseos de los clientes se pueden dar cuando existe

un incremento en el costo de acceso de los servicios de entretenimiento.
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Para el presente proyecto de negocios se ha desarrollado la investigacion
de mercado para identificar dichas limitaciones a nivel de precios, para
ello se consulté mediante una escala el nivel al cual estarian dispuestos a
pagar los asistentes por ingresar al parque y recibir una gran cantidad de
servicios agregados para que los asistentes puedan ver compensados sus
deseos por el valor que pagan. Esto demostro significativamente que los
asistentes estarian dispuestos a pagar un valor por entrada equivalente a

USD 4,00.

Mercado que manejan (volumen en unidades y pesos, fraccion).

No existe informacion piblica que permita revelar cual es el volumen de

ventas o cuota que tienen los competidores en este sector

Esquema de venta, distribucion.

Los parques publicos son abiertos y permiten el ingreso de todo tipo de
personas a los mismos sin cobrar valor alguno. Las personas se enteran

por medio de propagandas municipales.

Capacidad de produccion.

No hay existen datos exactos de la capacidad de las pistas.

Capacidad financiera.
Basicamente los fondos se destinan a la construccion y mantenimiento de
pistas; sin embargo, dichos montos estan incluidos dentro del valor de

mantenimientos de parques.

;Cual es la marca lider? ;Por precio? ;Por calidad? ;Por servicio?
Dentro de la informacion existente sobre competidores, podemos
mencionar que no existe una marca lider dentro del sector de

entretenimiento de SKATEPARK.
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e ;Han surgido o se han acabado empresas en esta actividad en los
altimos afios? ;Cémo les ha ido? Razones.
De las entrevistas realizadas a expertos dentro de la investigacion de
mercados se pudo conocer que si existio un Skatepark privado en la
ciudad de Guayaquil hace aproximadamente cuatro afios, el mismo que se
llamaba SkateHouse ubicado en la via a la Costa, las razones por las
cuales dicho negocio dejo de funcionar correspondieron a la lejania y
faltas de medios de transporte para llegar y por falta de cubierta las pistas

se volvieron obsoletas en época de invierno.

e ;Por qué cree que puede lograr una fraccion del mercado?
El plan de negocios SKATEPARK puede lograr una fraccion de mercado
pues como lo determinaron los resultados de la investigacion, existe un
47,67% de los encuestados respondieron que si asistirian al

SKATEPARK.

2.2.5 Tamaiio del mercado global

e Nivel total de consumo en unidades y pesos del producto/servicio.
Para obtener el tamafio del mercado se manejan los siguientes datos de la
ciudad de Guayaquil:
e FEl 83,20% de habitantes que pertenece a la clase media y el 1,9%
pertenece a la clase alta, es decir un 85,10%.
e El 38,3% son nifios y jovenes en edades de 5 a 24 afios.
e Eso daun total de 766.240 personas para el primer afio.
e FEn el resto de afios se da una tasa de crecimiento del 1,52% que se
obtuvo del INEC. (10) INEC
e Segin la IM realizada el porcentaje de personas que irfan al
SKATEPARK es de 47,67%.
Esto da un total de nifios y jévenes que ingresarian al parque anualmente de
365.267. Sin embargo, conociendo que €s un negocio nuevo y que la demanda

no ocupara la totalidad de capacidad del parque, se ha calculado una
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estimacién que solo el 80% aceptara nuestra propuesta. En base a esta

estimacion el ingreso anual de personas al parque corresponde a 292.000.

Tomando en consideracién que no se laborara los dias lunes de cada semana
obtenemos un total de 300 dias laborales en los cuales el parque abrira sus
puertas. De tal manera, la cantidad de personas que ingresarian al parque

diariamente es de 973.

Cabe sefialar que la investigacion de mercados revela que las personas tienen
preferencias para asistir al parque durante los dias, es decir las 973 personas

se distribuyen de la siguiente manera:

Lunes Martes |Miércoles| Jueves Viernes Sabado Domingo
0% 1,33% 3,67% 5,33% 20% 35,67% 13,67%
13 36 52 195 347 133

Tabla 10: Ingreso diario de personas

Para mayor informacion se presenta el Anexo D.5.

e Tendencia del niimero de usuarios y de los patrones de consumo del
producto/servicio.
Un factor importante que se obtiene de la investigacion de mercados es
el porcentaje que se consumiria de cada bebida y estos son: Agua 28,7%,
bebidas hidratante 41,3%, bebidas energizantes 18,7% y gaseosa 1,7%

e Factores que pueden afectar el consumo actual o futuro (condiciones
sociales, economicas, politicas, tecnoldgicas, etcétera).
El principal factor que puede afectar el consumo actual o futuro es un
cambio de politicas econdmicas del pais. Como se ve en los datos del
INEC el ecuatoriano destina un porcentaje bajo en entretenimiento. Al
existir un cambio de politicas econdmicas sus prioridades que son otras

harian que estos porcentajes disminuyan mas.
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2.2.6 Tamaiio del mercado del proyecto

Datos basicos del Anilisis del Mercado

Dentro de los datos bésicos que se muestran en la tabla 23 tenemos la
cantidad de entradas vendidas y el precio que se cobrara, la distribucion
de las bebidas vendidas. El valor a cobrar la entrada se toma como
resultado de la investigacion de mercados, el precio de la escuela de
skateboarding al igual de la investigacion de mercados. Los demas
precios de acuerdo a como estén en el mercado. Se puede observar el total

de ventas que se proyecta en el SKATEPARK.
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3 ANALISIS FODA

Gracias al analisis FODA se podra conocer factores claves de €xito, como también observar

posibles desventajas que el SKATEPARK tuviere. A continuacion, en la tabla 6 se presenta

la matriz del analisis FODA realizado:

FORTALEZAS

Posibilidad de poder practicar un deporte
atractivo y diferente en un ambiente socialmente
interactivo.

Pistas con disefio técnicamente adecuado y
creado para este tipo de deporte, especializadas
para jovenes y nifios.

Clases de skateboarding.

Confianza y seguridad gracias a los guardias de
seguridad privada como también al servicio
médico que brindara los primeros auxilios.

Alternativas de recreacion, diferente a la practica
del deporte, que posibilita la integracion social.

OPORTUNIDADES

Posibilidad de practicarlo todo el afio, ya que sera
construido bajo techo siendo protegidos de las
lluvias.

Reconocimientos al competir en torneos donde
podran demostrar sus habilidades desarrolladas.

Formar parte de una comunidad que les brindara
una identidad ya que compartiran la misma
musica, vestimenta y experiencias.

MATRIZ FODA

Es un deporte que requiere mucha
capacidad de aprendizaje por no ser
comun y tener un alto nivel de dificultad.

Costo de valor de entrada ya que
SKATEPARK ptiblico que no tiene costo
de entrada.

La percepcion de las personas hacia los
practicantes del deporte es negativa,
catalogandolos de vagos y pandilleros.

Temor o miedo a seguirlo practicando por
ser un deporte extremo con altos riesgos.

Competencia SKATEPARK publicos.

Creacion de otro SKATEPARK privado.

Tabla 11: Matriz FODA
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3.1 Competencia

La competencia principal como se ha mencionado son los SKATEPARKS publicos los
cuales no cobran valor alguno por entrada. A pesar de esto ellos cuentan con un mal disefio
de pista ya que los espacios con que cuentan no son aprovechados. En dichos lugares las
pistas no son solamente para los skaters, sino también para personas que practican otros
deportes extremos, tales como: bickers (personas que manejan bicicleta) y rollers (personas
que andan en patines) lo cual hace dificil el poder practicar el deporte, porque la pista se

comparte para mas de un deporte.

3.2 Oferta de Producto

El SKATEPARK no sélo sera ofrecido como una pista para realizar skateboarding, sino
como una alternativa de recreacion e integracion para nifios y jovenes, donde los mismos
puedan encontrar otros servicios que les permita recrearse en su tiempo de descanso, en un
ambiente amigable y ameno, y en conjunto con sus demés practicantes, los cuales tendran

gustos similares.

3.3 Claves para el Exito

Buen plan de marketing, el cual permita llegar a los clientes de forma efectiva.

Pistas adecuadas y diferentes a las que existen en el mercado.

Competencias de alto nivel que animen a las personas a seguir practicando el deporte.

Buen nivel de seguridad, que impida problemas dentro del SKATEPARK.

Internacionalizacién del parque a través de invitados, de paises extranjeros, a

demostraciones.

3.4 Asuntos criticos.

Los asuntos criticos son:
1. Pista.
2. Seguridad.
3. Mecanismos de control.
4

Marketing.
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4 PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivo del Marketing
Posicionarse como el primer SKATEPARK privado, con clases de skateboarding y
torneos, en la ciudad de Guayaquil.
Consolidar la competencia de los colegios, donde exista un aumento anual minimo de
participantes del 20% durante los primeros 5 afios de la creacion del SKATEPARK.
Alcanzar fidelizacion de los clientes, que permita el retorno de los mismos al

SKATEPARK, aumentando gradualmente su frecuencia de retorno.

4.2 Mercado Objetivo

La poblacion con que se cuenta en la ciudad de Guayaquil es de 2.350.915 habitantes.

El mercado objetivo al cual se enfoca este plan de negocios son las personas
pertenecientes al nivel socioeconémico medio y alto, de nifios y jovenes entre 5y 24

afios de edad de la ciudad de Guayaquil, los cuales representan 766.240 personas.

4.3 Segmentacion seleccionada

Revisar la seccion 2.2.1.1 Tamaio de la muestra.

4.4 Posicionamiento
4.4.1 Posicionamiento a través de beneficios funcionales
Las posiciones funcionales que tendra el SKATEPARK, se basa en nuestra propuesta

de valor y sus beneficios y/o atributos:

Brindar a los jovenes la posibilidad de poder practicar un deporte atractivo y diferente

en un ambiente socialmente interactivo.

Contar con un disefio técnicamente adecuado y creado para este tipo de deporte,
donde exista un balance entre el nivel de destreza del practicante y el nivel de
dificultad de la pista. Existiran dos tipos de pistas una para nifios y otro para jovenes

y adultos que quieran practicar, la cual permite lograr una diferenciacion.
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4.4.2

Posibilidad de practicarlo todo el afio, ya que sera construido bajo techo siendo

protegidos de las lluvias.

Clases de skateboarding, las cuales ayudaran a que el aprendizaje del deporte sea mas

seguro y un mas rapido que aprenderlo por cuenta propia.

Los jovenes tendran confianza y seguridad ya que seran menos vulnerables a la
delincuencia, en razén a que el SKATEPARK contard con guardias de seguridad
privados que también evitaran se produzcan conflictos internos; ademds de que
tendran servicio médico que brindara los primeros auxilios e implementos de
proteccion que reduciran los dafos fisicos, no obstante el uso de los implementos de

proteccion para los nifos sera obligatorio.

Obtener reconocimientos al competir en torneos donde podran demostrar sus

habilidades desarrolladas, ademas la imagen que tendran como skaters.

Alta posibilidad de integracion social con entretenimiento en el momento que no se
practique en la pista, mediante otras alternativas de recreacion como permanecer en
las gradas con sus pares, escuchar misica o ver videos. De esta forma se creara una
identidad para los jovenes y nifios en razon a que podran compartir sus experiencias

del deporte con aquellos que igualmente lo practican.

Posicionamiento a través de beneficios simbolicos
Las posiciones simbdlicas que tendra el SKATEPARK, se las manejara a través de

la marca conjuntamente con el slogan, el cual permitira que las personas puedan
identificar el producto en cualquier lugar y nos recuerden como el primer y nico

SKATEPARK privado en la ciudad de Guayaquil.

El nombre de la marca tiene un estilo descriptivo, el mismo que tiene como nombre
“I 4 CUEVA SKATEPARK”. Se determin este nombre debido a que uno de los
beneficios principales esta en funcion del producto, el cual es un lugar que es cerrado

y bajo techo.

El slogan que tendra el SKATEPARK sera “CREANDO SKATERS”, el mismo que
esta relacionado con la escuela de skateboarding, de tal manera que ayudara a que las
personas recuerden al SKATEPARK, como la primera y tUnica escuela de

Skateboarding en la ciudad de Guayaquil.
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4.5 Estrategia y programa de Marketing

4.5.1

Estrategia de precios
e Politicas de precio de la competencia.

La competencia no cobra valor alguno por entrada.

e Precio previsto.

El ingreso a la pista tendra un costo de introduccion de $4,00 por persona.

e Posibilidad de que el precio previsto le brinde al producto una entrada
rapida en el mercado.

El precio previsto que se plantea tener ayudaria a que el mercado conozca las

facilidades que el SKATEPARK les puede brindar, no s6lo como pista para skaters;

sino también, por otros tipos de entretenimiento que pueden encontrar.

e Potencial de expansion en el mercado previsto.

En el anexo D.5 se expresa que no se utilizard toda la capacidad de la pista de
adultos, solo estaran 80 personas como maximo, dando posibilidad de que cada afio
se pueda aumentar el numero de personas que ingresan a dicha pista hasta maximo

100 personas.

e Justificacion para un precio diferente al de la competencia.

El parque presenta diferentes opciones: la pista de skate, el bar de snakes y bebidas,
la tienda de implementos deportivos, el servicio médico, las gradas para socializar,
el lugar cerrado y bajo techo, los guardias de seguridad, todo esto representa una

diferencia frente a la competencia, servicios que ellos no ofrecen.

e Posibles niveles de variacién de precios para resistir una guerra de precios.
Para el proyecto de negocios de SKATEPARK no se han previsto variaciones de

precios en vista de que no existe otro SKATEPARK que cobre por su ingreso.

e Analice las relaciones precio-volumen-utilidad. Ayudese de un esquema de

punto de equilibrio.
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Dentro del esquema de punto de equilibrio para el SKATEPARK se tiene como total

de gastos fijos al anuales en el primer afio US$ 152531,69,

servicios agua, luz, internet, guardiania, entre otros.

que incluye sueldos,

PUNTO DE EQUILIBRIO lero afio 2do aiio 3er afio 4to afio Sto afio

Costos fijos

Arriendos 36000,00 39600,00 43560,00 47916,00 52707,60
Constitucién compaiiia 3485,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros generales 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00|
Gastos vigilancia 18000,00 18000,00 18000,00 18000,00 18000,00
Propaganda y promocion 18000,00 18000,00 18000,00 18000,00 18000, 00|
Gastos de personal 72306,69 78110,46 81739,18 85548,06 89546,05
Movilizacién de relacionistas publicos 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Agua, Energia, Internet, suministros 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00 2640,00
Capacitacién al personal 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Total Costos fijos 152531,69| 158450,46| 166039,18 174204,06| 182993,65
Costos Variables

Agua, Energia, Internet, suministros 10560,00 10560,00 10560,00 10560,00 10560, 00|
Mantenimiento para pistas 2200,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos de reparacidn de oficinas ydel Parque 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00
Costos de bebidas 28452,00| 32371,7416| 28779,6538 29119,8246| 29465,1659
Total Costos variables 43212,00 45531,74 41939,65 42279,82 42625,17
Total de costos 195743,69| 203982,20( 207978,84 216483,89| 225618,82
Capacidad instalada 38712 39300 39898 40504 41120
Costo promedio porasistente 5,06 5,19 5,21 5,34 5,49
Costo variables porasistente 1,12 1,16 1,05 1,04 1,04
Ingreso anual 275386,00| 286712,18| 292515,77 298575,48| 304912,00
Ingreso promedio 7,11 7,30 7,33 7,37 7,42
Margen unitario promedio 6,00 6,14 6,28 6,33 6,38
Punto de equilibrio anual (entradas) 25433 25820 26437 27531 28689
Punto de equilibrio mensual (entradas) 2119 2152 2203 2294 2391
Punto de equilibrio anual (volumen ventas) 180921 188364 193830 202942 212733
Punto de equilibrio mensual (volumen ventas) 15077 15697 16152 16912 17728

Tabla 12: Punto de equilibrio

Los costos variables suman un total de US$ 43.212,00 y los ingresos US$

275.386,00. Dichos ingresos contabilizan el valor que pagan las personas al entrar

al parque, asi como: alquiler de tienda de ropa, ventas de bebidas y snacks,

publicidad, alquiler de equipos de protecciéon. Con estos datos el punto de equilibrio,

en total de entradas vendidas, que se necesitan al mes es de 2119 unidades. La

relacion de ingresos por ventas de entradas y otros ingresos €s de 56 — 44.
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4.5.2

e ;Qué descuentos planea ofrecer? ;Por volumen o por pronto pago?
El SKATEPARK tendrd membrecias donde los practicantes podran obtener

beneficios tales como:

e Pases de cortesia para eventos (Torneos nacionales e internacionales,
demostraciones, eventos con auspiciantes).

e Descuentos en el valor de la entrada.

e Descuentos en la tienda de bebidas y snacks.

e Promociones 2x1 en el ingreso al SKATEPARK.
e ;Qué porcentaje de sus ventas son a crédito y a qué plazo (politica de

carteras)?.

Se planea cobrar el valor de la entrada de contado, al igual que todo lo que se
comercializa dentro del parque. Se plantea realizar un convenio con una entidad
bancaria para que las personas que deseen pagar sus consumos con tarjeta de crédito

lo puedan realizar. Dicho pago seré del tipo corriente.

Estrategia de Venta
e (Clientes iniciales.

Los primeros clientes con los cuales se promocionaré el SKATEPARK seréan los

practicantes activos del deporte.

e Clientes que recibiran el mayor esfuerzo de venta.

El mayor esfuerzo de venta estara dirigido hacia los nifios y jovenes de escuelas y

colegios que estan entre los 5 y 24 afios.

e Mecanismos de identificacién de clientes potenciales y formas de establecer
contactos con ellos.

Los potenciales clientes son las personas entre los 5y 24 afios que les gusten los

deportes. La principal forma de llegar a ellos que se tiene establecido es a través de

los campeonatos que se los promocionaré en las escuelas, colegios y universidades;

ademas, de la escuela de skateboarding que se promocionara constantemente. Otra

forma en que se impulsara fuertemente el SKATEPARK es a través de la creacion

de la pagina web y las redes sociales.
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e Caracteristicas del producto o servicio (calidad, precio, entrega rapida y
cumplida, garantias, servicios, etcétera) que se enfatizardn en la venta.

La primera caracteristica que se enfatizara sera la posibilidad de practicar el deporte

en todo momento porque la construccion del lugar es cerrada y bajo techo.

Otra caracteristica que se reforzara sera la posibilidad de aprender y mejorar gracias

a la escuela de Skateboarding.

La seguridad también serd enfatizada, debido a que se ve reflejada en dos ejes:

seguridad contra robos por la guardiania interna que tendra el SKATEPARK y

seguridad contra accidentes por el servicio médico de primeros auxilios que permitira

cubrir posibles lesiones leves que se puedan producir dentro del parque.

Las diferentes pistas tanto para nifios como para jovenes, que permitan una seguridad

mayor y mejor practica para las personas.

e Conceptos especiales que se utilizaran para motivar la venta.

La promocion de tener la oportunidad de participar en competencias donde se genera

un ranking y posibilidad de competir en competencias extranjeras sera uno de los

conceptos principales que el SKATEPARK promocionara.

e Cubrimiento geografico inicial.

Al inicio se espera abarcar el mercado identificado para la ciudad de Guayaquil.

e Plan de ampliacion geogrifica.

Se espera ampliar a clientes de Samborondon y Duran.

e Clientes especiales (proyectos en ejecucion, oportunidades temporales,
etcétera).

Los clientes especiales del SKATEPARK son aquellos lideres del deporte que

pertenecen a grupos identificados en varios sectores de la ciudad, que a través de su

imagen ayudaria a que mas personas se vean interesadas en practicar el skateboarding

en el SKATEPARK privado. Estos lideres son los pioneros y mejores practicantes,

a los cuales las personas se sienten motivados a observarlos y seguir sus destrezas.

La idea es fomentar una alianza con ellos, dandoles acceso gratis al SKATEPARK,

con el objetivo de que su influencia hacia varios practicantes haga que aumente y

mantenga el niimero de asistentes al SKATEPARK.
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4.5.3

4.5.4

Estrategia Promocional
e Mecanismos y/o medios para llevar el producto a la atencion de los posibles

compradores.
Se lo realizara a través de redes sociales y pdgina web, donde se tendrd a las personas
informadas de todo tipo de promociones que tenga el SKATEPARK. Las personas
que se registren en la pagina web del SKATEPARK, estaran informados de todos los
acontecimientos que se lleguen a realizar en el parque extremo, ademas de que se

mantendra a la gente actualizada via correo electronico.

También se utilizarda marketing directo, llevando todo tipo de informacion
relacionada a las promociones que tendra el SKATEPARK a los colegios y escuelas

de la ciudad de Guayaquil.

e Ideas basicas para presentar en la promocion.
El SKATEPARK tendra membresias donde los practicantes podran obtener

beneficios tales como:

Pases de cortesia para eventos (Torneos nacionales e internacionales,
demostraciones, eventos con auspiciantes). Adicionalmente, se desarrollaran
concursos interactivos y sorteos mediante la pagina web y redes sociales en donde se
consultaran temas relacionados con el deporte y los participantes podran acceder a

entradas gratuitas al SKATEPARK.

e Mecanismos de ayuda a la venta.
Sociedad con los auspiciantes y demostraciones en puntos claves de la ciudad donde

se pueda observar y patinar con las estructuras que cuenta el SKATEPARK.

Estrategia de Distribucion
e Canales de distribucién que usara

A través de las redes sociales tales como Facebook o twitter se lo realizara
frecuentemente. Se mantendra informado acerca de las Giltimas promociones que esta

realizando el SKATEPARK.
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El marketing directo a escuelas y colegios se lo realizara como minimo 2 meses antes
de la apertura e inauguracion del SKATEPARK, en la cual se entregara afiches
detallando todas las promociones que tendra el lugar por sus primeros dias de
atencion. Luego se los procederd a visitar cada mes para informar sobre las nuevas
promociones que tendra el SKATEPARK, cuyo objetivo principal serd el de

promocionar las competencias colegiales y los torneos nacionales ¢ internacionales.

En conjunto con los auspiciantes a través de sus bebidas hidratantes y energizantes

relacionadas al deporte, mantendran informados y actualizados a todas las personas.

e Problemas de bodegaje.

El principal problema de bodegaje es que se pueda perder producto, para esto la
bodega contara con un circuito cerrado de television (CCTV), que ayudara en la
seguridad y un sistema de acceso.

e Politica de inventario de producto terminado (en dias).

La politica de inventario sobre productos que se tendra en el SKATEPARK (bebidas)

es de un 20% adicional a lo presupuestado que se vendera.

4.6 Politicas de Servicios\

e Tipos de servicios a clientes.
Pista: Existird una pista con un disefio adecuado, en la cual habra diferentes tipos de

estructuras para que los practicantes puedan realizar los diferentes trucos que existen.

Pista para nifios: serd una pista mas pequefia y con un nivel de complejidad mucho
menor que el de la pista principal, asi de esta forma los nifios que son principiantes
no sufriran dafios al momento de realizar el deporte en conjunto con los otros

practicantes.

Zona de snacks y Bar: una zona de snacks y bebidas donde los practicantes puedan
tener un momento de descanso y compartir con sus pares, en la cual los principales
proveedores seran: Pony Malta, Red Bull, Sprite. Dichos proveedores han sido
escogidos en funcién a la relacion que tiene el skateboarding con bebidas hidratantes

y energizantes.
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Clases de skateboarding: habra cursos de skateboarding para que las personas

interesadas en el deporte, puedan aprenderlo.

Servicio médico: Existira un departamento médico el cual se encargara de dar los

primeros auxilios en caso de algin accidente o dafio fisico que sufra el practicante.

e  Mecanismos de atencion a clientes.
Pantallas de informacién: estaran ubicadas dentro del SKATEPARK vy seran
controladas desde una sala de audio y video, y mantendran infirmados a los asistentes

sobre cualquier tema de interés para ellos.

Correo electrénico: a través del correo electrénico se mantendra informados y

actualizados de todos los eventos y noticias que tenga el SKATEPARK.

Pagina Web: existird una seccion para consultas relacionadas a inquietudes que se

tenga sobre el parque y sus servicios.

e Politicas de cobro de servicios.
Se podra pagar de contado y de forma corriente con tarjeta de crédito, el ingreso y

las clases de skateboarding, dependiendo de la preferencia del cliente.

4.7 Tacticas de Ventas

e ;Tendra fuerza propia de ventas o recurrira a representantes de ventas o
distribuidores? ;Cuil sera el costo del servicio?

Se tendr4 un relacionista publico que es parte del personal de la empresa, al cual se

lo capacitara en todo lo que abarca el deporte y lo que brinda el parque, y cuya

remuneracion es de US$ 500, y se le dara un bono de movilizacion de US$ 50

mensuales.
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4.8

Planes de Contingencia

Plan de Contingencia

Riesgos

Plan de Accion

Surgimiento de nuevos competidores.

Promociones y descuentos en los
diferentes tipos de servicios que ofrece

el SKATEPARK.

Reduccion de nimero de clientes por

complejidad del deporte.

Clases intensivas de skateboarding.

Reduccion de clientes por riesgos y

danos fisicos.

Alquiler de equipos de proteccion (con

uso obligatorio).

Control de precios y aumento de

impuestos por parte del gobierno.

Promociones y descuentos en los
diferentes tipos de servicios que ofrece

el SKATEPARK.

Falta de liquidez por poca concurrencia

de clientes.

Nuevo plan de marketing, que impulse

a captar mas clientes.

Poca concurrencia por perspectiva
negativa hacia los practicantes de este

deporte.

Desarrollar una imagen del deportista,
invitando a deportistas internacionales
que den demostraciones y charlas, que

permita eliminar dicha perspectiva.

Tabla 13: Planes de contingencia
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5 ANALISIS TECNICO

5.1

ANALISIS DEL PRODUCTO
e Bases cientificas y tecnologicas.
El skateboarding se inici6 en la década de los 60, teniendo algunos problemas legales
por la peligrosidad del deporte, ademas de no tener lugares donde poder practicarlos.
Con el fin de poder evitar multas con la seguridad ptblica y tener un lugar seguro y

confiable donde practicar; en 1978, en la ciudad de Florida se construyé el primer

SKATEPARK publico al aire libre. (6)

Al pasar de los afios se ha podido difundir el deporte por todo el mundo, y la creacion

de SKATEPARK tanto piblicos como privados ha aumentado. (7)

e Etapas de investigacion y desarrollo.

En Tampa, ubicada al noroeste de Florida, existe el Tampa SKATEPARK, el cual
fue construido en el afio de 1993. Se tomaré este modelo, debido a que es uno de los
Skateparks mas populares del mundo por tipo de disefio y estructuras que utilizan,
teniendo dentro de la instalacién su propia tienda de accesorios € implementos del

deporte, ademas de realizar eventos y torneos internacionales. (8)

El Sr. Adrian Checa Loor es uno de los skaters pioneros de este deporte en la ciudad
de Guayaquil, teniendo experiencia en la construccion de las estructuras de un
SKATEPARK. El sera el encargado de proveer y disefiar las estructuras del
SKATEPARK. La construccién de cada estructura depende del grado de complejidad
y disponibilidad de recursos para la creacion de las diferentes estructuras que existen,

el tiempo estimado de construccion de cada obstaculo es alrededor de 2 a 7 dias.

Se alquilara el espacio fisico, debido a que un terreno con €sas caracteristicas seria
muy costoso para iniciar un proyecto de tal magnitud. Alquilar el terreno haria mas

sostenible el negocio y reduciria los costos iniciales.
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e Cronograma de desarrollo.

1. Ubicacion y alquiler del terreno.

Tramite de legalizacion de la Empresa.

Construccion de la parte externa del SKATEPARK.

Distribucion y ubicacion de cada Area interna/externa.

Equipamiento del lugar y abastecimiento de materiales para el funcionamiento.
Prueba piloto antes de la apertura del lugar.

Apertura del SKATEPARK.

BT U I

Pruebas piloto del producto y de la tecnologia.

Dias antes de la apertura, se convocara a profesionales del deporte en la ciudad de
Guayaquil para probar la pista con las diferentes estructuras, y asi procedan a dar
sus observaciones, con el fin de determinar si hay que realizar algun tipo de

correccion o arreglos en la pista.

Se realizara una prueba de la iluminacién y del sistema de climatizacion de todas las
instalaciones del SKATEPARK, asi mismo el funcionamiento del sistema de agua,
la telefonia, el sistema de eléctricos, sonido, agua y la operatividad de todos los

equipos tecnologicos.

e Recursos requeridos para el desarrollo.

Se necesitara contar con recursos fisicos tales como:

Un lider de proyecto que se encargara de la ejecucion del proyecto como tal, un
fiscalizador de obra, el mismo que se encargara de controlar y supervisar los avances
de la obra, un abogado que seré el responsable de la creacion y legalizacion de la
empresa, skaters profesionales para la prueba piloto y evaluacion de la pista, guardias

de seguridad de la obra y custodia de los bienes mientras dure la obra.

e Especificaciones del producto.
En la seccién 4.6 Politica de Servicios: Tipo de servicios a clientes se especifica el

producto.
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Diagrama basico de flujo.

Adquisicion de insumos

l

Limpiezade local
Aperturade local
Ventade entrada
T
Uso de Uso de
bar shop
Alquiler de equipos de Compras de snacks Comprade
proteccion implementos
Uso de pista

Otro servicio de entretenimiento

Salida de Skatepark

Cierre de Skatepark

Figura 8: Proceso de dia normal
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Figura 9: Proceso de campeonato
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e Materias primas basicas.
Las materias primas basicas para la construccion seran el cemento con hormigoén
armado, la madera para la construcciéon de la pista y el metal para los rieles y

barandillas.

e Condiciones de operacion.

Pistas limpias, luz, agua, equipos de proteccion disponibles.

e Maquinaria y Equipo requerido.
Las pistas del SKATEPARK tendran una diversidad de obstaculos, los mismos que

contara con estructuras para poder realizar diferentes tipos de trucos.

Se contara con una maquina especial para limpiar la madera y darle su respectivo
mantenimiento. Asi mismo se adquirira un frigorifico donde se almacenaran las

bebidas.

Para el servicio médico que se brindara se tiene previstos adquirir los principales
equipos necesarios para primeros auxilios, tales como: camillas, botiquin de primeros

auxilios, cuellos ortopédicos, vendas y yeso.

Para la seguridad tanto interna como externas, se tiene previsto adquirir equipos de

monitoreo y camaras de seguridad.

Se adquirirdn equipos de musica y videos, para crear un ambiente el cual tenga
relacion con el deporte, los mismos que se utilizaran en los eventos y torneos

nacionales e internacionales.

Para las oficinas administrativas y para la tienda de accesorios e implementos de

skateboarding, se adquiriran computadoras y equipos de ventilacion.

e Consumos unitarios de materias primas, insumos, servicios.
Dentro del parque habra un lugar donde se venderan bebidas, existiendo 4 tipos de
las mismas: agua, hidratantes, energizantes y gaseosas, tomando en cuenta los datos

obtenidos en la investigacién de mercados realizada. Para mayor detalle de
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conocimiento del consumo ver la tabla 27 donde se observa las proyecciones de plan

de compras de estos productos.

Es preciso sefialar que las unidades que se consumiran se encuentran detalladas en
forma mensual en el cuadro de compras de inventarios. Las principales ventas de

inventarios estan relacionadas con las bebidas gaseosas y las bebidas hidratantes.

¢ Desperdicios.

Como parte de las politicas fundamentales basicas para el ordenamiento de los
desperdicios se encuentra ubicar tachos en puntos especificos para su recoleccion.
Adicionalmente, como parte del aporte al cuidado medio ambiente nos
preocuparemos de guardar debida atencion a la clasificacion de los desechos esto

mediante la clasificacion de desechos por tipos.

e Politica de inventario de producto en proceso (en dias de produccion).
La politica de inventario sobre el producto de bebidas es tener un 20% mas de lo que

se proyecta de ventas como se muestra en la tabla 27.

5.2 FACILIDADES

e Ubicacion geogrifica exacta de la planta.
El SKATEPARK estara ubicado en la Cdla. Kenedy Norte, diagonal al Edificio del
Litoral, al norte de Guayaquil.

e Facilidades de servicios (agua, energia, teléfono, alcantarillado, manejo de
desperdicios).

Todas las instalaciones del SKATEPARK contaran con servicios basicos de agua,

luz y teléfono. Existird un sistema de alcantarillado que no permitird que el agua

recubra el parqueadero e instalaciones.

e Posicion relativa a proveedores y clientes.
Se eligié dicha ubicacion debido a que existen muchas vias de facil acceso a este

lugar, a través de las cooperativas de buses, taxis y carros particulares, lo cual
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permitira a las personas tener un rapido acceso y la disponibilidad de medios de

transporte a cualquier hora del dia y en cualquier momento del afio.

e Area requerida.

Se estima que el tamafio del SKATEPARK sera de 65 metros de ancho por 70 metros
de largo, la pista de jovenes tendra un tamafio de 40 metros de ancho y 25 metros de
largo y otra para nifios de 10 x 10. Segin el Arq. Andrés Maquilon, arquitecto
guayaquilefio, quien ha realizado diferentes construcciones de paruges y espacios
deportivos a nivel nacional; ademas que practic6 el deporte y vivio en Tampa y
conocié el SKATEPARK que se toma como referencia para la elaboracion del
presente plan de negocios, manifesto que una persona joven necesita un minimo de
10 metros cuadrados para poder patinar bien y un nifio un minimo de 5 metros
cuadrados. Bajo estas referencias la capacidad total de las dos pistas es de 120
personas. A pesar de esto solo se permitiran en pistas 80 personas en la pista de
jovenes y 20 en la de nifios. En las gradas hay una capacidad para albergar a 1500

personas. El tiempo de construccién tomaria alrededor de 7 meses.

e Tipo de construccion.

Para la construccion de la infraestructura del parque tanto externa como interna, se
tiene previsto utilizar cemento con hormigon armado y una cubierta de techo. Para la
pista y estructuras (obstaculos) que estan dentro del SKATEPARK se utilizara
madera, la cual ayudard a reducir los dafios fisicos por alguna caida, asi también

como a ganar més velocidad al momento de deslizarse con el skate.

e Ventilacion, iluminacion.

En las oficinas administrativas se instalaran aires acondicionados.

En las paredes de la pista habra rejillas y equipos de ventilacién para graduar el

ambiente.
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e Vias de acceso.
Las principales vias de acceso seran a través de la Ave. Miguel H. Archivar y a través

de la Ave, Francisco de Orellana.

e Puertas.
Existira una entrada principal que estara en la parte frontal de la edificacion, y se
construiran puertas de salida de emergencia, las cuales estaran ubicadas al final de la

pista, al costado de las gradas, y en la parte frontal de la edificacion.

e Servicios higiénicos.

Se instalara dos areas de servicios higiénicos cerca de la pista, uno sera de hombres
y otro de mujeres. Las oficinas administrativas tendran su propio bafio con su servicio
higiénico, de igual manera se instalaran dos 4areas cerca de la tienda de bebidas y

snacks.

5.3 EQUIPOS Y MAQUINARIAS

e Especificacion del proceso.

PROCESO DEL SERVICIO

Dentro del servicio que se ofrece se lo divide en dos partes: dia normal y campeonato.
Para cada caso es diferente, ya que los dias de campeonato son especiales y no se dan

siempre.

DiA NORMAL

1. Setiene que hacer un inventario de todos los materiales que se tiene y adquirir
los insumos que faltan: de limpieza, luminarias, ropa, equipos de proteccion,
tablas, boletos, bebidas y snacks, etc.

2. Todos los dias antes de la apertura se debe realizar una limpieza general del

sitio, dicha limpieza debe ser periodica mientras el local esté abierto.
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3. Se realiza la apertura del local, teniendo todo listo para atender a los
asistentes.

4. Venta en boleterias de la entrada e ingreso de personas al local.

5. Una vez ingresadas las personas tienes tres opciones a realizar: Uso de pista,

uso de bar, uso de shop:

- Uso de pista
Antes de ingresar a la pista la persona debe contar con los equipos de proteccion
adecuados o firmar laresponsabilidad que ellos mismos asumen por accidentes.

Luego de esto se hace uso de la pista sea la de nifios o adultos.

- Uso de bar
La persona se acerca a comprar diferentes snacks o bebidas y toma un tiempo de

descanso en la cual comparte con sus pares.

- Uso de shop
La persona se acerca al shop y puede adquirir camisetas, tablas, videos, equipos

de proteccion, etc.

Luego de hacer uso cualquiera de estas opciones puede usar otra o sino la persona

sale del SKATEPARK.

6. Finalmente se cierra el SKATEPARK.
CAMPEONATO

1. Antes de lanzar oficialmente el campeonato se hace un planteamiento de cOmo
se lo hara y objetivos, qué se quiere alcanzar y como se usara la estrategia de
comunicacion.

2. Se hace una seleccién de los colegios a los que se quiere llegar

3. Se hace un estudio de los colegios a los que se quiere llegar: direccion, nombres
del director y del jefe del departamento fisico.

4. Se visita a los patrocinadores que se espera tener y de la misma manera se visitan

a los colegios.
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5. Este paso continfia hasta que se hayan visitado a todos los colegios y obtenidos
el nimero de participantes que se espera tener.

Se buscan los jueces del torneo y se los selecciona.

El dia antes de las competencias se decora el lugar.

Se inicia el torneo.

Siguen las fases eliminatorias hasta que llegue la final.

= e X s

0. Se realiza en un dia la final del torneo.

e Tipos y tamaiios de equipos y maquinarias.

Las pistas del SKATEPARK tendran una diversidad de equipos, que en su mayoria
serén los diferentes obstaculos que tendran la pista para poder practicar el deporte.
Los tipos de estructuras que tendran las pistas seran diferentes seglin sean para nifios

o sean para jovenes, y se detallan a continuacion:
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TIPOS DE ESTRUCTURA QUE TENDRA LA CUEVA SKATEPARK
Nombre de

Grafico de la Medidas de la .,
la S I Funcién de la Estructura
Estructura
Largo: 2 mis. Este elemento servira para deslizarse

Olli-Box Ancho: 1,40 mt. encima de la caja con las llantas

Altura: 0.30 mts. |traceras o delanteras

bl Largo: 2,50 mts. Sirve para aprender a grindar y
rlndC Bo;( \ Ancho: 1 mt. deslizarse sobre la curva o angulo de
CORA-N Altura: 0,60 mts. [una caja

Es un elemento aislado dentro de la

Fun - Box Largo: 4 15, ista que sirven para grindar sea de
con Curb y Ancho: 3 mt Zubid: 0 ba'adapnomiTnente es con
Rail Altura: 1,20 mts. s

caja y con un rail de tubo

Rail de Tubo Liatga: 200 pats, Sirven para aprender a grindar y
Rectangular Aseho: 9,20 me deslizarse sobre el tubo
Altura: 0,40 mts.

Este elementos es muy versatile, ya
Largo: 4 mts. que se puede salr desde cualquier|

Ditch Ancho: 4,50 mt. angulo. Normalmente se usa para
Altura: 2 mits. hacer trucos de salto en el aire, por|
esto es preciso que haya cerca una
rampa alta para impulsarse
Quarter Pipe Large: 4 is. Un half/quarter pipe son dos rampas
(Comer Ancho: 4 mt. opuestas, la r:ampa es en forma de U,
1200) . con un espacio en la parte de arriba
para que el skater se pueda estabilizar
y prepararse para_el truco
Este tipo de quarter pipe solo tiene una
Quarter Pipe Largo: 4 mts. rampa en forma de U, con un espacio
1500/45 Ancho: 4 mt. en la parte de a@a para que el skater
Altura: 2,30 mts. [se pueda estabilizar y prepararse para
el truco y sobretodo sirve para ganar
mas velocidad
. 6 mis. Es una piscina mas 0 menos
U-Pool . & i redondeada y con un riel en el borde
e que permiten multitud de

combinaciones

Tabla 14: Tipos de estructura pista adultos

9)

ESPAE CAPITULO 1-62 ESPOL



TIPOS DE ESTRUCTURAS DE LA PISTAS PARA NINOS

Nombre de la |Grafico de la |Medidas de la
Estructura Estructura Estructura Funcion de la Estructura
Largo: 2 mts. Sirve para aprender a
Big-Curb / Ancho: 0,70 mt. grindar y deslizarse sobre la
Altura: 0,20 mts. |curva o angulo de una caja

Se usa para hacer trucos

Grindcorner con &; Lazgts: 2,50 i de salto en el aire, por esto
Pyrabox e aai— es preciso que haya cerca
Altura: 0,80 mts.
una rampa alta para
Es un elemento aislado
\ Lougus: 2 s, dentro de la pista que
A e sirven para grindar sea de
Alme: 0,50ns, subida o bajada
Largo: 1 mits. Sirve para tomar impulso y
Coping-Ramp Ancho: 1,20 mt. |realizar trucos en la parte
Altura: 1 mts. del filo superior
Largo: 1,30 mts. |Es una mini rampa que
Jump Ancho: 1,50 mt. [sirver para saltar y ganar

Altura: 1 mts. velocidad

Tabla 15: Tipos de estructura pista de nifios

e Forma de adquisicion de equipos (compra, arrendamiento, leasing).
Los equipos se compraran a los diferentes proveedores. Las estructuras que sirven
para la funcionalidad de la pista, se adquiriran a través del Sr. Adrian Checa Loor,

como se ha mencionado anteriormente.

e Personal necesario.
El personal que trabajara en el SKATEPARK estara dividido de dos formas,

operativo y administrativo. El personal operativo es:

Una persona se ocuparan de la limpieza y aseo de cada una de las Areas del
SKATEPAK, una persona atenderan en la boleteria para el ingreso de las personas al
SKATEPARK, , un relacionista publico que se encargara de promocionar el
SKATEPARK en las escuelas y colegios, se contratara a un profesor, el cual se

encargara de dar clases a todas las personas que quieran inscribirse para aprender el
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deporte, una persona estaran en el area de alquiler de equipos de proteccion, una
persona estaran atendiendo en el bar de snacks y bebidas, y se tendra un
administrador que se encargara de controlar y supervisar a todo el personal, asi
mismo en la gestion y coordinaciéon de todas las actividades del SKATEPARK,
ademas de un médico que se encargara de dar los primeros auxilios en caso de algin

accidente que sufra el practicante.

El personal directivo es: un gerente general, un gerente técnico y de marketing y un

gerente financiero.

¢ Politicas de mantenimiento y repuestos.
El mantenimiento de la pista se lo realizara en el primer afio 4 veces y a partir del
segundo afio dos veces, y en especial se lo hard antes de un campeonato para que la

pista se mantenga en buenas condiciones.

e Formas de operacion.
Los horarios de atencién al piblico para ingreso a la pista seran de martes a domingo

desde las 11h00 hasta las 23h00.

En la escuela de skateboarding, para principiantes y personas que quieran aprender
este deporte, se dictaran clases los dias martes, miéreoles y jueves en dos turnos: de

15h00 hasta las 15h55 y desde las 16h00 hasta las 16h55.

5.4 DISTRIBUCION DE PLANTA

e Departamentos o zonas basicas.
-

w GRADAS |
e . ™ ‘
__onamas | s.mepico | _musica yvioto pan | eeomcoon
TTILLL
FeNelul |lEd
Gad) 1) 7 7~

PARQUEADERO TIENDAROPA |

Figura 10: Esquema de SKATEPARK
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La figura 10 nos muestra claramente el esquema que tendra el SKATEPARK.

¢ Plano de distribucion.

Figura 12: Esquema de Pista Niiios

La figura 11 muestra el esquema de la pista para jovenes y la figura 12 muestra el
esquema de la pista para nifios

e Plan de Compras

La tabla 27 muestra la cantidad de compras por unidades que se deben hacer por los
productos de bebidas. La base de calculo en las bebidas fue tomada en vista a las
preferencias mostradas en la investigacion de mercados, la cual nos dice que el
porcentaje de bebidas es el siguiente: agua 28.7%: bebidas hidratantes 41,3%;

energizantes 18,7% y gaseosas 1,7%. Esto como se detall6 anteriormente y tomando
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en consideracion la politica de inventarios que es de tener un 20% mas de lo que se

proyecta vender.

5.5 SISTEMAS DE CONTROL

e Propiedades basicas del producto.
El producto cuenta con estructuras que permiten deslizarse, saltos con deslizamiento,
impulsarse, realizar multitud de combinaciones, elementos para ganar velocidad,

entre otras. Todas las propiedades basicas han sido descritas en las tablas 14y 15 .

e Procesos criticos de calidad.
Cada empleado tendré claramente especificadas sus deberes y derechos, como seran

evaluados y cada cuanto tiempo lo seran.

Existira aparte un reglamento interno conocido por todos los trabajadores del

SKATEPARK.

Habré un sistema de CCTV donde se podran monitorear cualquier problema de robos

o mal comportamiento por parte de los clientes.

Habré un reglamento publicado para el uso de los diferentes lugares que el

SKATEPARK tendra.

El uso de los equipos de proteccion es de caracter obligatorio para todas las personas

que ingresen a la pista.

Las personas que ingresen al SKATEPARK tienen totalmente prohibido el ingreso

de bebidas y sustancias psicotropicas.
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6 ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1 GRUPO EMPRESARIAL

e Miembros del grupo empresarial.

El grupo empresarial estara conformado por 11 colaboradores, de los cuales 8 seran
personal operativo y 3 seran personal directivo. Los colaboradores realizaran
actividades administrativas y operativas; en el caso del personal directivo, seran los
encargados de tomar decisiones, desarrollar estrategias y determinar los niveles de

inversion necesarios dentro del negocio.

Los inversionistas aportaran con ideas para el escalamiento del negocio y
contribuiran en el posicionamiento de la marca. Ademas cada uno de los accionistas
cuenta con una experiencia de alrededor 6 afios ejerciendo actividades de buena

gestion de negocios particulares.

Los objetivos que deberan cumplir los ejecutivos o accionistas se basaran
fundamentalmente en el incremento de los asistentes al SKATEPARK vy al eficiente

manejo de los recursos disponibles.

La representacion legal estara a cargo del Gerente General; sin embargo, el Gerente
Financiero o el Gerente de Relaciones Publicas y Técnico también desarrollaran
funciones importantes con lo cual legitimaran su accionar frente a las entidades
publicas; ademas, de que estos tuvieren un poder especial, en caso de que el Gerente
General se ausente por cualquier motivo.  Asi mismo, el grado de responsabilidad
frente a terceros y frente a la Ley es compartido en el mismo porcentaje por los

accionistas.

e Distribucion utilidades para Accionistas

El grupo empresarial SKATEPARK ha considerado como una politica interna, la
adecuada distribucion de utilidades para sus accionistas y para ello se considerara el
nivel de participacién que cada uno tiene dentro de la sociedad. Al respecto, los

accionistas han acordado voluntariamente una distribucion de utilidades respetando
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los principios de uniformidad, igualdad y legalidad, por lo tanto, las utilidades netas
que genere la sociedad se distribuiran equitativamente en un 33,33% para cada

accionista.

A continuacion, se muestra un cuadro explicativo el cual resume los nombres y
apellidos de los accionistas y el porcentaje de distribucion acordado el cual es el
mismo al de nivel de participacion dentro de la empresa. Cabe sefialar que esta
distribucién de utilidades quedara formalizada mediante un Acta de Junta General de

Accionistas, en la cual contard con la Fe de un Notario Publico de la ciudad de

Guayaquil.

Guillermo Ernesto Solérzano Bastidas 33,33%
Jorge Eduardo Vargas Morla 33,33%
Karen Elizabeth Ramos Nieto 33,33%

Tabla 16: Distribucion de utilidades accionistas

¢ Distribucién utilidades para Colaboradores

Respetando las normas legales laborales vigentes para el Ecuador, establecidas en el
Cédigo de Trabajo Art. 97, la sociedad SKATEPARK pagara en beneficio de sus
colaboradores un 15% de las utilidades liquidas, la cual se repartira de la siguiente

manera:

a) Un 10% de las utilidades para todos los colaboradores

b) Un 5% para los colaboradores en proporcion a las cargas.

La sociedad SKATEPARK, formalizaré el pago de este beneficio presentando ante
el Ministerio de Relaciones Laborales el formulario de pago de utilidades, el mismo

que servira como constancia del cumplimiento a las normas vigentes.
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6.2 PERSONAL EJECUTIVO

El personal directivo estara conformado por 3 principales accionistas, los cuales han
sido mencionados anteriormente, los mismos que ejecutaran funciones principales de
liderazgo y direccionamiento del negocio, asi como también tendran a cargo la
representacion legal de la empresa.

Las funciones de cada uno son:

Gerente General: es el representante legal de la empresa. Es el encargado de
realizar los planes de desarrollo, inversién y accion para el SKATEPARK. Es el
encargado de celebrar contratos para la empresa. Ademas sera el encargado de
entrevistar a los aspirantes a trabajadores del SKATEPARK. Capacita personal de
acuerdo a su funcion.

Gerente Financiero: es el encargado de administrar los fondos de la organizacion
de forma eficiente. Es el que gestiona con instituciones financieras, posibles
préstamos y el que se encarga de la planificacion de los pagos. Es el encargado de
ejecutar presupuestos y desarrollar las estrategias financieras. Capacita personal de
acuerdo a su funcion.

Gerente de Relaciones Publicas y Técnicas: Es el que coordina toda la
comunicacion de la empresa y desarrolla sus estrategias. Es el encargado de la
planificacion de los campeonatos y quien se relaciona con los auspiciantes del
SKATEPARK. Ademas, tiene a su cargo la estructura de la pista, su disefio y quien
propone nuevas tendencias para las pistas. Capacita personal de acuerdo a su

funcion.

6.3 ORGANIZACION

¢ Estructura basica (organigrama).
La sociedad SKATEPARK contara con una estructura organizacional tradicional, es
decir contara con un Gerente General, Gerente Financiero y Gerente de Relaciones

Publicas y Técnica y es mostrada en la figura 13.
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Gerente General

2 Médico

Gerente Técnico y de
Relaciones Publicas

- \L

\g

Gerente Financiero €

- Relacfonista
Instructor Administrador .
Publico
y
Asistente de
Boleteria \\, 4
Asistente de Asistente de servicio
Limpieza al cliente

Figura 13: Organigrama

El estilo de liderazgo es de forma participativa; sin embargo, la toma de decision
final estara a cargo por el Gerente General. Al respecto, las juntas de accionistas se
llevarén a cabo en forma mensual, en la cual se entregaran los resultados de las

gestiones y se acordaran estrategias para alcanzar los proximos objetivos.

6.4 EMPLEADOS

e Mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo.

Entre los mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo se considerara:

e Llenar la hoja de requerimiento de personal con la respectiva aprobacién de la
Gerencia General.

e Fl Gerente General enviard un email de aprobacion al Relacionista Pablico el
cual se encargara de contratar al proveedor de reclutamiento de personal el mismo
que establecera un monto maximo de honorarios a ser invertidos en este proceso.

e El Relacionista publico recibird las cotizaciones de las empresas Multitrabajos,

SamperHeadHounting y Compuempleos.
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e La gerencia en comun acuerdo con el relacionista publico contrataran a proveedor
encargado del reclutamiento

e FEl proveedor de reclutamiento llevara la hoja de perfiles y enviara a
SKATEPARK la lista de los plausibles candidatos.

e Finalmente, se convocaran a los candidatos a reuniones con la Gerencia General
para entrevistas y seleccion del nuevo colaborador.

e La sociedad SKATEPARK dara por finalizado el proceso de reclutamiento una
vez escogido el colaborador.

e Programas de capacitacion.

Cada empleado nuevo ingresara a un proceso de capacitacion de al menos 5 dias para

conocer profundamente el negocio y para que el mismo se empodere de su rol. Este

programa sera dictado en horas laborales por el Relacionista Piblico, Gerente

General y Gerente Financiero.

e Necesidades cuantitativas:

El personal que colaborard en la compafiia negocio esta conformado por 8 personas.

A continuacién se presenta una tabla que resume el ntmero del personal que sera

contratado para cada area del SKATEPARK al inicio de sus funciones:

Numero de

colaboradores

Personal limpieza 1
Personal de boleteria 1
Administrador 1
Personal equipos 1
Profesor Skateboarding 1
Médico 1
Personal atencion Bar 1
Relacionista publico 1

Tabla 17: Necesidad cuantitativa de colaboradores
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e Necesidades cualitativas:

El SKATEPARK necesitara contratar al personal detallado precedentemente y para

ello ha establecido los perfiles cualitativos que debera recopilar para ocupar las

vacantes. A continuacion detallamos los perfiles por cargos.

Personal de limpieza:

Perfil:

Edad, minimo 20 afios.

Titulo de bachiller.

Experiencia de al menos 1 afio en la recoleccion de desperdicios y limpieza.

Certificado de recomendacion laboral.

Funciones:

Mantenimiento continio del parque en todas sus instalaciones interior y
exterior.

Recoleccion de desperdicios y ubicacién en los lugares recomendados por
Puerto Limpio.

Limpieza de gradas y pistas de patinaje.

Limpieza diaria de bafio, ventanas y oficinas administrativas.

Personal de Boleteria:

Perfil:

Edad, 25 afios hasta 30 anos.

Titulo de bachiller, preferencia estudiante universitario en comercio 'y
administracion.

Experiencia de al menos 2 afios en el manejo de boleteria y administracion

del efectivo.

Funciones:

Recibir con un trato muy cordial a los jovenes y padres.
Cobro del efectivo, entrega de boucher por pagos con tarjetas de crédito.

Entrega de tickets (pases) y facturas.
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e Cuadres de caja.
e Preparacién de reportes diarios de venta debidamente conciliados para

revision con el Administrador.

Administrador:
Perfil:
e Edad, 30 afios hasta 40 afios.
e Titulo de tercer nivel en Marketing, Administracion de empresas o de
preferencia con estudios de cuarto nivel.
e Experiencia de al menos 5 afos en la administraciéon de negocios en el

Ecuador o fuera del pais.

Funciones:
e Revision del buen cuidado fisico de todas las instalaciones.
e Reportar el manejo del efectivo ante la gerencia.
e Controlar a profesores y del personal en general.
e Revisar los controles de inventarios de alimentos y bebidas para la venta con
la finalidad de cubrir los limites deseados.
e Mantener el adecuado clima laboral.
e Hacer cumplir las politicas de ingreso y salida de los empleados.
e Informar novedades al Gerente General.

e Planificacion de ventas.

Profesor de Skateboarding:
Perfil:
e Edad, minimo 18 afos.
e Deportista activo y reconocido en el medio del Skateboarding
e Experiencia de al menos 5 afos en la practica del deporte juvenil de
Skateboarding

e De personalidad extrovertida.
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Funciones:
e Recibir muy cordialmente a todos los nifios y jovenes interesados en el
deporte.

e Impartir clases de Skateboarding en los horarios establecidos por la Gerencia.
o Exponer con practicidad y adecuadas técnicas las acrobacias.

e Incentivar a los nifios y jovenes a continuar practicando el deporte.

e Explicar los riesgos y el correcto uso de los equipos de proteccion.

e Comunicar novedades de asistencias de alumnos al administrador.

e Mantener sumo cuidado el trato a nifios y jovenes.

Personal atencion Bar:
Perfil:
e Edad, 25 afos hasta 30 anos
e Experiencia en la preparacion de comidas rapidas y venta de snacks.

e Experiencia de al menos 4 afios en la atencion a clientes

Funciones:
e Recibir muy cordialmente a todos los nifios y jovenes al bar.
e Venta de Snacks y bebidas.
e Preparacion de comidas rapidas.
e Control del inventario de alimentos y efectuar las requisiciones de
inventarios.

e Reporta directamente al Administrador.

Relacionista Publico:
Perfil:
e Edad, 25 afios hasta 30 afos
e Experiencia en planes de entretenimiento, deportes, y conocimiento de las
conductas y comportamientos de los consumidores.
e Titulo de tercer nivel en Ingenieria en Marketing o Relaciones Publicas.
e Experiencia de al menos 4 afios en la atencion a clientes.

e Planes de comunicacion.
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Funciones:
e Concretar reuniones con entidades escolares, colegiales o universitarias para
dar a conocer la marca.
e Ayudar al desarrollo de estrategias de planes de comunicacion, promociones
e Recomendar formas de hacer publicidad, marketing
e Preparar plan de visitas semanales.

e Reporta directamente al Administrador.

e Politicas de administracion de personal: tipo de contrato, politica salarial,
prestaciones, bonificaciones, aportes a la seguridad social.
La tabla 28 muestra los tres tipos de personal con que contara el SKATEPARK:
directivo, operativo y ventas, también muestra el salario que tendra cada colaborador.
El personal estara afiliado al seguro social de acuerdo a la ley ecuatoriana con sus
respectivos aportes. Al inicio se contara con un solo relacionista publico, a partir del
tercer afio se pretende tener otro. Los contratos seran a plazo fijo escritos a un afo,
con un término de prueba a 3 meses. Cumplido el afio si ninguna de las partes ha
desistido del contrato se renueva automaticamente por otro afio. Luego de eso si no
desisten las partes se vuelve indefinido. Las bonificaciones seran pagadas de acuerdo
a lo establecido por el Codigo de Trabajo y comprende el pago del décimo tercero y

décimo cuarto sueldo.
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6.5 ORGANIZACIONES DE APOYO

e Las organizaciones que le ayudaran: bancos, compaiiias de seguros, asesores
legales, etcétera.

Banco local: encargado de proveer préstamo y en la cual se abrird cuenta del

SKATEPARK.

Auspiciantes: su funcién principal es la difusion de los campeonatos.

Compaiiia de publicidad: se encargara de difundir al piblico la imagen del

SKATEPARK.

Asesores legales: se encargaran de la defensa de la empresa ante las instancias

judiciales civiles y penales que puedan resultar involucradas.

Empresa de seguridad privada: se encargara de velar por la seguridad fisica interna

y externa del SKATEPARK.

e Su organizaciéon contable y sus mecanismos de control, con sus

especificaciones.

La organizacion contable estara a cargo del Gerente Financiero en conjunto con el

Administrador.
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7 ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

7.1

ASPECTOS LEGALES
e Tipo de sociedad.
La empresa SKT sera una sociedad anonima. Este tipo de sociedad es definida por
la Superintendencia de Compaiiias como: una sociedad cuyo capital, esta divido en
acciones negociables, el capital autorizado asciende a US$ 1.000,00, para que pueda
ser considerada como definitiva debe de poseer un capital pagado no menos del 25%

del capital suscrito, se necesita al menos de dos accionistas.

e Procedimientos para la conformacion de la sociedad.
El primer paso es, a través de la Superintendencia de Compafiias es saber si el nombre
para la empresa SKT esta siendo usado por alguna otra empresa y luego se procedera

reserva dicho nombre.

Luego se realiza la apertura de cuenta de capital, que para el caso de sociedad
anénima es de US$1.000,00; en la cual, se adjunta la carta de los socios detallando
la participacién de cada uno, anexando las copias de las cédulas y certificados de
votacién de cada socio. Para el caso de SKT los socios seran: Jorge Vargas Morla,
Karen Ramos Nieto y Guillermo Solorzano Bastidas, teniendo una participacion cada

uno del 33,33%.

Se elaboran los estatutos o contrato social y se hace una minuta por parte de un

abogado.

Después de haber realizado los tres pasos anteriores por medio de un Notario, se

eleva dichos documentos a escritura publica.

Luego de esto se llevan dichos documentos a la Superintendencia de Compaiiias para

su revision y aprobacion.
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Después de que se ha obtenido la aprobacién de la Superintendencia de Compafiias,
dicha institucion entrega cuatro copias de la resolucion y un extracto para realizar

una publicacion en un diario de circulacién nacional.

Se realiza el pago de patente municipal (1.5 x 1000), se va al Registro Mercantil para
inscribir la sociedad y se elabora un acta de junta general con el fin de nombrar
representantes. Con todo esto se va a la Superintendencia de Compaiiias para que
entreguen varios documentos habilitantes para poder obtener el RUC de la compafiia

y habilitarlo.

Finalmente, una vez obtenido el RUC, nuevamente se debe ir a la Superintendencia
de Compafias para que les entreguen una carta dirigida al Banco en el que se abrid
la cuenta de integracién de capital; desde ese momento se dispondra del valor

depositado en el banco.

e Implicaciones tributarias asociadas al tipo de sociedad.

- Declaracion mensual de retenciones en la Fuente (formulario 103).
- Declaracion mensual de retenciones de IVA (formulario 104).

- Declaracion anual de impuesto a la renta (formulario 101).

- Anexo REOC (de las compras realizadas en el mes).

- Anexo de la relacion de dependencia de los trabajadores.

- Calculo del anticipo de impuesto a la renta.

Para todas las declaraciones se debe obtener una clave para hacerlas via internet.

e Implicaciones labores asociadas al tipo de sociedad.

- Cancelacion mensual de planillas al IESS.

- Cancelacion del decimotercero y decimocuarto sueldo y presentacion de
formularios al Ministerio de Trabajo.

- Participacion de trabajadores (15% de la utilidad) y presentacion de formularios
al Ministerio de Trabajo.

- Legalizacion de contratos en el Ministerio de Trabajo.

- Pago de liquidaciones de haberes y registro en el Ministerio de trabajo.
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Se deben solicitar las claves para el Sistema de Historia Laboral a empleadores y

afiliados.

e Implicaciones comerciales asociadas al tipo de sociedad.

- Presentacion de balances a la Superintendencia de Compaifiias y pago de
contribucion a la misma.

- Pago de tasa de bomberos e inspeccion por parte de los mismos.

- Pago de patente municipal.

- Tasa de habilitacion.

- Pago de 1,5 x mil sobre los activos.

- Permisos de rétulos y certificados de usos de suelos.

- Pago del impuesto del 2 x mil sobre capital para la Universidad de Guayaquil.

e Leyes especiales a su actividad economica.

Las leyes y reglamentos que tienen un efecto directo en la compaiiia son:
Ley de Seguridad Social.

Ley de Régimen Tributario Interno.

Ley de Compaiias.

Ordenanzas Municipales.

Codigo Civil.

Codigo de Trabajo.

7.2 ASPECTOS DE LEGISLACION URBANA

e Dificultades legales o de reglamentacién urbana para el funcionamiento del
negocio.

No existe ninguna reglamentacion urbana o dificultad legal para el funcionamiento

del negocio.

e Tramites y permisos ante los organismos de gobierno.

Todos los tramites y permisos han sido descritos en: Implicaciones tributarias,

comerciales y labores asociadas al tipo de sociedad. De la misma forma para poder

construir, se deberan obtener los permisos municipales que permitan realizar la

construcciéon del SKATEPARK
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e Dificultades legales con el manejo de materias primas o productos

terminados.

SKATEPARK no maneja materias primas. Los productos terminados son bebidas,

snacks y accesorios deportivos.
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8 ANALISIS ECONOMICO

8.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

El proyecto de construccion de un SKATEPARK en el norte de la ciudad de
Guayaquil requiere de una inversion a largo plazo, lo cual seglin los argumentos de
los ingenieros civiles y arquitectos consultados especializados en construcciones de

estructuras se requieren la siguiente inversion:

e Construccion del SKATEPARK:

Fundicion del Contra piso:

El terreno en donde se realizaré la construccion del SKATEPARK, que tiene un area
de 65x70 m2, dado que no tiene una estructura de base en el piso, serd necesario
fundirlo para obtener el contrapiso el mismo que tendra un costo de US$65.000. El
contrapiso sera fundido en base a una estructura de hormigén permitira que el terreno

no se vea afectado por movimientos de suelo.

Paredes de bloques:

Una vez obtenido la base del contrapiso, sera necesario subir las paredes de bloques
las mismas que construiran en base al modelo propuesto por el grupo de ingenieros
civiles. La construccién de las paredes de bloques tendra un costo de US$75.000. El
espesor de las paredes sera de 10 cm. Estas paredes se construirdn bajo la base de
cemento, arena, bloques, piedra y agua, lo que d4 como resultado una base solida.
Dadas las caracteristicas del Skatepark los ingenieros han considerado construir una
estructura antisismica para lo cual se instalaran los encofrados que permitiran que la

estructura o la base sea mas firme.

Cubierta:

Con la finalidad de satisfacer una de las principales necesidades de los skaters, el
parque contara con una estructura de cubierta o techado la cual evitara que en épocas
de lluvias existan inconvenientes para su respectivo uso, ademas incluye una cubierta

para que la volatilidad del polvo ingrese a las estructuras de las pistas y pueda
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dafiarlas dado que seran construidas con materiales como madera. El costo de la

cubierta del parque es de US$112.500.

Gradas:
Las gradas que seran construidas alrededor de la pista de skateboarding tendran un
costo de construccién de US$30.000. Dichas gradas podran albergar una capacidad

de 1500 personas las cuales podran disfrutar del espectaculo deportivo.

En total el costo de construccion de la estructura asciende a US$ 306.000. Dicho
valor incluye un costo de direccion técnica de US$20.200 y costos por permisos de

construccion de US$3.100.

e Estructuras para Pistas de Jovenes

Dentro del area o pista de patinaje para jovenes serd necesaria la inversion de
US$4.000. Dicho valor incluye la construccion de las estructuras para patinaje las
cuales estan compuestas de cajas de madera y otros equipos sobre los cuales se
deslizaran los practicantes. Este tipo de estructuras sera encargado a un especialista
que tiene trayectoria y experiencia en la construccion dentro del area de patinaje o
skateboarding. A continuaci6n en la tabla 18 se presenta un detalle de las estructuras

que seran incluidas en la pista de patinaje para jovenes:

Valor

ESTRUCTURA PARA PISTAS Cantidad Sy Valor Total
Unitario

Olli-Box 1

Grind Box con Curb 1 80 80
Fun - Box con Curb y Rail 1 850 850
Rail de Tubo Rectangular 1 65 65
Ditch 1 600 600
Quarter Pipe (Corner 1200) 1 450 450
Quarter Pipe 1500/45 1 250 250
U-Pool 1 1.600 1.600

Tabla 18: Estructuras pistas adultos

e Estructuras para Pistas de Nifios

Dentro de la estructura de la pista para nifios, la misma que tendrd un 4rea de 10x10

m2, se efectuaran las siguientes instalaciones de activos fijos los cuales representan
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los bienes donde los nifios podran practicar el deslizamiento sobre la tabla. Cabe
sefialar que dentro de esta pista no existiran estructuras que representen practicas de
un alto nivel de complejidad, en tanto que en la pista de jovenes si existira por

ejemplo la estructura de U-Pool. A continuacién en la tabla 19se presenta un detalle

de las estructuras que seran incluidas en la pista de patinaje para nifios:

PISTA PARA NINOS

ESTRUCTURA PARA PISTAS  Cantidad " ™" " Valor Total
Unitario

Curb 1

Coping Ramp 1 180 180

Big-Curb 1 80 80

Grind Corner con Pyrabox 1 300 300

Jump 1 110 110

Tabla 19: Estructuras pistas niiios

¢ Bienes Muebles

Dentro del 4rea administrativa y de ventas la inversion de activos fijos representa un
monto de US$ 12.000. Dicho monto incluye la adquisicion de sillas de oficina,
escritorios, mesas, impresoras, cajas registradoras, computadoras y otros. Nuestro
posible proveedor de dichos equipos serd la compafiias ATU y RedCompu S.A.
compaiiias locales que han previstos las cotizaciones de compra a un precio
asequible. A continuacién se presenta un detalle de todo el inmobiliario que sera

adquirido y que ser4 necesario para la operatividad comercial y administrativa.
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INVERSION EN ACTIVOS FLJOS

val Periodo de
il . T alor , s iz
ACTIVOS FIJOS Cantidad qnga! Valor Total accion
Unitario < :
tributaria

INVERSIONES DEPRECIABLES
AREA OFICINAS ADM.
Escritorio oficina 4 450 1.800 10 anos
Sillas oficinas 12 120 1.440 10 afos
Archivador 4 200 800 10 afios
Computadoras 4 600 2.400 3 afios
Impresora 1 250 250 3 afios
AREA BAR
Mesas para bar 8 50 400 10 afos
Maquina Cajero Bar 1 150 150 3 afios
Sillas bar 32 15 480 10 afios
TV 1 500 1.000 3 afios
AREA PRIMEROS AUXILIOS
Escritorio medico 1 300 300 10 anos
Silla médico 2 80 160 10 anos
Camilla 1 250 250 10 afos
Archivador 1 200 200 10 anos
AREA EQUIPOS PROTECCION
Silla equip. porteccion 1 15 15 10 afios
Maquina Cajero Equipo proteccion 1 150 150 3 afos
AREA BOLETERIA
Mesa para boleteria 1 50 50 10 afios
Silla Boleteria 1 15 15 10 afios
Caja Boleteria 1 150 150 3 afios
AREA PISTA
Amplificador y parlantes 1 1.500 1.500 3 afos
TV 1 500 1.000 3 afios

Tabla 20: Inversion en activos fijos

e Terrenos.
Cabe sefialar que el terreno en donde se construira el parque sera arrendado a un

costo mensual de US$3.000 con un valor de garantia equivalente a un mes por

US$3.000 adicionales.
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e Honorarios profesionales
Tal como lo se ha sefialado en los pérrafos precedentes el ingeniero civil y el
arquitecto cobraran un monto de US$20.200 por honorarios profesionales para la

direccion técnica de la construccion.

e Constitucion de la sociedad
La figura de constitucion societaria de la Compafiia correspondera a una sociedad
anonima la misma que requiere un capital de US$800 para la inscripcion en el

registro mercantil.

8.2 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

e Politicas de financiamiento con proveedores

Las politicas internas de financiamiento con proveedores se basa en la cancelacion
de los bienes comprados para el inventario, en un plazo a 30 dias. Estos dias de
financiamiento con proveedores permitird jinetear las cifras del flujo de efectivo
dando holgura financiera, es decir las adquisiciones de inventario compradas en el
momento hoy serdn consideradas para el pago dentro del flujo de caja al mes

siguiente.

Esta politica de financiamiento con proveedores ha sido analizada bajo el esquema
de escenarios en la preparacion de los flujos ya que para nuestra operatividad no es
conveniente por temas de seguridad de caja, pagar a proveedores al contado. El
presupuesto de compras debidamente preparado y conciliado con las estim aciones de
adquisiciones en inventario de Bebidas ha sido incluido en la tabla 27. Las cifras
contenidas en dicho anexo revelan los montos necesarios que seran invertidos en la
adquisicion del inventario. El margen de utilidad que obtendremos en venta de
bebidas ha sido estimado en base a las cotizaciones enviadas y a la sensibilidad que
tienen los consumidores respecto de dichos bienes. El inventario de bebidas ha sido
clasificado como de mayor rotacion dado su nivel de necesidad de consumo entre los

asistentes.
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e Politicas de cartera a clientes

Dados los resultados obtenidos de la investigacion de mercados, revelaron que los
asistentes aprecian pagar de contado en vez del pago a crédito. El 84% de los
encuestados respondieron que pagarian de contado por dicha razén la politica interna

de cobro ha sido considerarla el pago de contado en todos sus productos.

e Politicas de stock de inventarios

Como politica interna para stock de inventarios se considera tener como inventario
final un 20% sobre el nivel de consumo de los asistentes. Este porcentaje ha sido
considerado para mantener una politica de gestion de inventarios adecuada, y que
permita cubrir cualquier necesidad de emergencia. El inventario equivalente al 20%
en ningin momento podré bajar dicho nivel, para ello se ha parametrizado pedidos
que cubran situaciones de emergencia lo cual ha sido previsto dentro de los contratos

de abastecimiento de productos con proveedores.

e Politica de efectivo.

Todo el efectivo recaudado diariamente sera depositado en la cuenta de la sociedad
SKATEPARK que sera registrada en un banco de la localidad. El traslado de valores
se efectuara mediante la Compafiia TEVCOL que cuenta con el personal y los
recursos de seguridad para el traslado de valores. Los montos de caja chica se
asignaran semanalmente en un promedio de US$100 para gastos menores los cuales
se justificardn mediante la presentacion de comprobantes de venta debidamente

autorizados por el Servicio de Rentas Internas.

e Politica de cubrimiento de pérdidas iniciales.

Dentro del plan de inversion inicial para la realizaciéon del proyecto se considera el
cubrimiento de pérdidas iniciales, las cuales se justificardn mediante la solicitud del
préstamos bancario para la construccion y operatividad del SKATEPARK. En forma

mas detallada se puede apreciar en la tabla 36.
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8.3

8.4

e Inversion en capital de trabajo.
La inversién de capital de trabajo con financiamiento incluye el financiamiento
con bancos y con los aportes de capital proporcionado por los socios. El valor del
préstamo que constituye parte del flujo, ha sido estimado considerando todos los
montos que se necesitan para la construccion del parque y per se de los activos
fijos. Es por ello, que el monto de inversion con bancos asciende a US$210.000
y el aporte de accionistas corresponde a US$140.000. Esto va alineado con la
estructura de deuda por financiamiento con bancos es equivalente al 60% y para

estructura de capital propio 40%.

El flujo de caja con financiamiento tabla 36 muestra también los pagos de gastos

financieros interés y parte del capital que sera cancelado en forma mensual.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos que tendra el SKATEPARK se obtendran en base a cinco rubros:
Entrada al parque o boleteria, Clases impartidas en la escuela de Skateboarding, venta
de bebidas, alquiler de tienda de ropa deportiva y alquiler de implementos para la
practica del deporte. En la tabla 30 se aprecia con mas detalle las cifras.

El nivel de ventas de boleteria se efectua en funcion a las personas que ingresan al
SKATEPARK diariamente determinado anteriormente. Adicionalmente, se ha

preparado el presupuesto de ingresos en forma mensual que se muestra en la misma

tabla 30.

PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS, SERVICIOS E
INSUMOS

La tabla 27 muestra una descripcion de todos las bebidas que se piensan vender en el
SKATEPARK. Dentro de las bebidas estan: agua, bebidas energizantes, bebidas

hidratantes y colas.

Se puede notar la inversion por mes y el precio de compra de cada elemento.
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8.5 PRESUPUESTO DE PERSONAL

La tabla 28 muestra los sueldos del personal que laborara en el SKATEPRAK. El
personal operativo tendrd el sueldo basico; el administrador tendra un sueldo de
US$600,00; el médico US$600,00 y el relacionista publico US$500,00. Para el
personal directivo el sueldo sera de US$800,00. Las prestaciones sociales son los
valores que exige el Estado Ecuatoriano mediante Ley que se efectie un aporte

patronal corresponde al 11,15% del sueldo de cada colaborador.

8.6 PRESUPUESTO DE OTROS GASTOS

El presupuesto de otros gastos locales que se incurriran dentro de la operatividad del
SKATEPARK constan los gastos de fabricacion o también conocido como gastos de
mantenimiento de pista y sus estructuras. Dicho mantenimiento se efectuara durante
el primer afio en forma trimestral y a partir del segundo afio son en forma semestral

dado las sugerencias efectuadas por el fabricante.

Ademas, se detallan los gastos administrativos que incluyen gastos de arriendos,
servicios basicos y gastos de publicidad. Una forma de holgura financiera la da la
reduccion de costos a través del alquiler de terrenos. Los gastos de energia eléctrica,

agua, teléfono e internet también son incluidos en forma mensual.

Los gastos de renovacion constituyen los gastos de seguridad externa, la cual sera
proporcionada por una empresa de seguridad privada, los gastos de capacitacion del
personal se incurriran en forma anual y al inicio de afio y cada vez que un nuevo
colaborador ingrese a la sociedad. Los gastos de reparacion de la construccion por
dafios que puedan suceder. Por Giltimo se incluyen los gastos de ventas los cuales por
concepto de comisiones pagadas a vendedores. Con mayor detalle las cifras se

podran apreciar en la tabla 33.
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8.7 DEDUCCIONES TRIBUTARIAS

Las deducciones tributarias se basan principalmente en la inversion de activos fijos
que tendra el SKATEPARK. Los equipos de computo se deducen a 3 afios, los
equipos de oficina e instalaciones se deducen a 10 afios. Estas deducciones son por
via depreciacién que ayudan a disminuir la base imponible gravada con impuesto a
la renta del 22% para sociedades. Las deducciones fiscales ascienden a US$344.239

Para mayores detalles se podré apreciar en la tabla 34.
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9 ANALISIS FINANCIERO

9.1 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja ha sido estimado considerando todos los ingresos que se obtendrian
de la puesta en marcha del proyecto, y de los egresos que se estiman incurrir en el
periodo de operacién y las proyecciones por los cinco primeros afios. Dentro de la

tabla 21 se incluyen los resultados positivos obtenidos del flujo.

1 2 3 4 5
Ingresos al contado 275.386 286.712 292.516 298.575 304.912
Otros ingresos: 0
Pony Malta (Cerveceria Nacional) 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Bebidas Gaseosas (Ecuador Bottling Company) 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Bebidas Gatorade (PepsiCo) 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Bebidas Redbull 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
Tiendas de Ropa Deportiva 12.000 12.000 12.000 12.000 12.000
[ Total Ingresos 335.386 346.712 352.516 358.575 364.912
0
| Egresos 0
Egresos por compra de inventarios 28.452 32372 28.780 29.120 29.465
Egresos por gastos personal 72.307 78.110 81.739 85.548 89.546
Arriendos 36.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Mantenimiento y reparacion 2.220 600 600 600 600
Agua, Energia, Internet, suministros 13.200 13.200 13.200 13.200 13.200
Constitucion compafiia 597 597 597 597 597
Seguros generales 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Gastos vigilancia 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Capacitacion al personal 300 300 300 300 300
Gastos de reparacion 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Propaganda y promocion 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000
Movilizacidn a Relacionista Publico 600 600 600 600 600
Honorarios asesores legales 2,000 2.000 2.000 2.000 2.000
Intereses por préstamos 27.449 22.792 17.439 11.286 4217
Depreciacion 37.646 37.646 37.646 37.646 33.043
Total 259.971 230417 225.100 223.097 215.768
0
Utilidad antes de impuestos 75.415 116.295 127.416 135.479 149.144
Participacion a trabajadores 12.249 17.444 19.112 20.322 22.372
Impuesto 22% 15.271 21.747 23.827 25.335 27.890
Utilidad neta 47.895 77.104 84.476 89.822 98.883
Depreciacion 37.646 37.646 37.646 37.646 33.043
Inversion Inicial - - - - -
Inversion en capital de trabajo
Préstamo
Aporte de socios y accionistas -
Amortizacion deuda capital 31.187 34.939 40.958 48.014 56.282
Valor de desecho - - - - 165.215
CajaFinal 54.354 79.811 81.165 79.455 240.858

Tabla 21: Flujo de Caja
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9.2

9.3

ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados de la sociedad incluye todo el compendio de registro de
transacciones de ingresos y gastos incurridos en un periodo determinado. Durante los
primeros 12 meses de operatividad, la sociedad no generard utilidades a colaboradores
ni a los accionistas: sin embargo, luego del primer afio de operacién se reflejan
resultados positivos para los accionistas. En la tabla 22 detallan los ingresos y egresos
y la utilidad neta obtenida durante el primer periodo de operacién y durante la

proyeccion por los 5 primeros afios.

Ingresos por ventas boleteria 275.386  286.712 292.516 298.575 304.912
Otros ingresos 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000
Total Ingresos 335.386 346.712 352,516  358.575  364.912
0 225.100
0
Compras 28.452 32.372 28.780 29.120 29.465
Margen Bruto 306.933 314.340 323.736  329.456  335.447
Gastos Operacionales 165.827  137.010 140.639 144.448 148.446
Gastos depreciacion 37.646 37.646 37.646 33.043 33.043
Gastos Amortizable gasto constitucion 597 597 597 597 597
Utilidad antes de Impuestos e Intereses 102.864 139.087 144.854 151.368 153.361
Gastos financieros - Intereses préstamo 27.449 22.792 17.439 11.286 4.217
Utilidad antes de Impuestos y Participacion
Trabajadores 75.415 116.295 127.416 140.082 149.144
Participacion laboral 15% 12.249 17.444 19.112 21.012 22.372

Utilidad después de participacion laboral y
antes de Impuesto a la Renta

Impuesto a la renta 22% 15.271 21.747 23.827 26.195 27.890
Utilidad neta 47.895  77.104 84.476 92.874 98.883

63.165 98.851 108.303 119.069 126.773

Tabla 22: Estado de Resultados

BALANCE GENERAL

El balance general de la sociedad incluye todo el compendio de registro de transacciones
de activos, pasivos y patrimonio incurridos en un momento determinado. Durante los
primeros 12 meses de operatividad contara con un nivel de activos equivalente
aproximadamente a US$ 681 mil, un valor de pasivos por US$263 mil y un total de
patrimonio de US$418 mil. Los rubros principales de activos corresponden a la
estructuras de activos fijos, construccién del parque, estructuras de pistas y muebles de
oficina. En tanto que el pasivo corresponde principalmente a la deuda a 5 afios contraida

con una entidad bancaria para la construccion del mismo. En la tabla 23 detallan los
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activos y pasivos obtenida durante el primer periodo de operacion y durante la

proyeccion por los 5 primeros afios.

Activos

Activo Corriente

Cajay Bancos 359.686 342.590 287.806 227.789 167.356
Inventarios 5.880 8.027 10.210 12.429 14.685
Total Activos Corrientes 365.565 350.618 298.016 240.219 182.041
Activos Fijos

Equipos depreciables 3 afios 13.810 13.810 13.810 13.810 13.810
Equipos depreciables a 10 afios 6.230 6.230 6.230 6.230 6.230
Instalaciones 324.200 324.200 324.200 324.200 324.200
Menos:

Equipos depreciables 3 afios 4.603 4.603 4.603 0 0
Equipos depreciables a 10 afios 623 623 623 623 623
Instalaciones 32.420 32.420 32.420 32.420 32.420
Total Activos Fijos 306.594 306.594 306.594 311.197 311.197
Otros activos 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Gastos pagados por anticipado 0 0 0 0 0
Amortizacion de gastos de constituc -597 -597 -597 -597 -597
Total Activos 681.562 666.615 614.013 560.819 502.641
Pasivos

Pasivo Corriente
Cuentas por pagar (proveedores)

Préstamo por pagar 180.193 145.254 104.296 56.282

Intereses por pagar 55.733 32.941 15.503 4.217

Impuestos por pagar 27.520 39.192 42.939 47.207 50.262
IVA por pagar

Total Pasivo Corriente 263.446 217.387 162.738 107.707 50.262

Pasivo No Corriente

I%tal Pasivos 263.446 217.387 162.738 107.707 50.262
Patrimonio

Capital 370.222,00 372.124,00 366.799,00 360.238,00 353.497,00
Utilidad del ejercicio 47.894,60 77.103,91 84.476,49 92.874,08 98.882,59
[Total Patrimonio 418.116,60 449.227,91 451.275,49 453.112,08 452.379,59
lTotaI Pasivo y Patrimonio 681.562 666.615 614.013 560.819 502.641

Tabla 23: Balance General
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10 ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

10.1 RIESGOS DE MERCADO

Surgimiento de mejores productos
La tecnologia es un factor que con el pasar de los afios hara que nazcan nuevos
productos, debido a que muchos procesos estaran sistematizados, los mismos que

contribuiran al desarrollo de mejores productos y servicios de alta calidad.

Reduccion del nimero de clientes

Existe el riesgo de perder clientes debido a la complejidad del deporte, al no ser
un deporte comun, es dificil aprenderlo en un corto tiempo, de este modo, existe
la posibilidad de que se cree un malestar o frustracion por parte del practicante,

lo cual provocara que lo deje de realizar.

Otro punto importante, es que al ser un deporte de alto riesgo en lo que respecta
vulnerabilidad a accidentes, las personas pueden dejar de practicarlo, por miedo

a algun tipo de dafio fisico.

La construccion de nuevos skateparks con servicios diferenciados podria hacer
que el SKATEPARK comience a perder la clientela, ya que los mismos clientes

buscaran alternativas diferentes de recreacion.

Surgimiento de competencia

Al momento de que el deporte tenga una mayor acogida dentro del pais, muchas
personas crearn Skateparks privados con ideas diferentes para seguir
incentivando el deporte como tal, es posible que el Gobierno y la Municipalidad
de Guayaquil, contribuyan a la creacion de mas Skateparks publicos en la ciudad,

con el fin de atraer turismo e incentivar el deporte.
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Cambio en la posicion relativa en el mercado

Existe el riesgo de que el SKATEPARK privado no tome el posicionamiento
previsto en el mercado y la participacion de mercado sea mayor en los
SKATEPARK publico de la Municipalidad de Guayaquil por ser un lugar

gratuito.

10.2 RIESGOS TECNICOS

Desarrollo oportuno del producto

El disefio de la pista es critico debido a que en el SKATEPARK publico los
espacios no son aprovechados, es decir todas las estructuras se encuentra mal
ubicadas, por tal motivo es necesario que la pista del SKATEPARK tenga un
disefio adecuado para que los asistentes prefieran este lugar para realizar el

deporte.

Problemas con las fuentes de Materia Primas e insumos

Es indispensable que el lugar sea cerrado para evitar que las lluvias dafien las
estructuras que estan hechas de madera, asi mismo el cemento de hormigén
armado. Es importante encontrar otra persona que nos pueda proveer todas las
estructuras para la pista, en caso de que el Sr. Adrian Checa Loor no pueda seguir

siendo nuestro principal y tnico proveedor.

Obsolescencia de equipos

Luego de que los equipos de computos, de climatizacidn, de refrigeracion, entre
otros, cumplan su tiempo de vida util, seran renovados de forma inmediata, para
evitar que se paralice el correcto funcionamiento de los procesos ya establecidos

en el SKATEPARK.

Problemas de mantenimiento de equipos
El mantenimiento de las estructuras sera constante, durante el primer afio sera
cada trimestre hasta que se puedan amoldar las estructuras, y durante los dos afios

posteriores, sera cada semestre. El SKATEPARK cambiara de estructuras cada
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tres afios luego de los respectivos mantenimientos, con el fin de que no se

deteriore la pista.

Problemas con los Servicios Auxiliares (agua, electricidad, etc.)

El sistema de alcantarillado es critico en el SKATEPARK, debido a que no puede

entrar agua a las instalaciones, ya que dafiaria la madera dentro de la pista.

El sistema de climatizacion y los ductos de ventilacion, tiene que funcionar
correctamente y en su totalidad, para que no cause malestar a las personas por €l

calor, debido a que el lugar es cerrado.

La ubicacién de los puntos de red debe estar en lugares estratégicos por las

camaras de seguridad y monitoreo.

10.3 RIESGOS ECONOMICOS

Reduccion de precio del producto
El estado podria establecer un control de precios el cual podria afectar
directamente al precio ya establecido para la entrada del SKATEPARK, el cual

representa el ingreso mas alto en el negocio.

Es importante sefialar que si la competencia comienza a tomar mayor
participacion en el mercado, o llegase a existir una guerra de precios, €l
SKATEPARK podria llegar a tomar medidas criticas como el de reducir el precio

como estrategia, para comenzar nuevamente a captar mas clientes.

Incremento en el costo de materias primas e insumos
El estado podria crear mas impuestos para importaciones y exportaciones, lo cual
provocaria que este tipo de regulaciones provoque un incremento en los costos

de la materia prima que requiera el SKATEPARK.
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10.4 RIESGOS FINANCIEROS

e El principal riesgo financiero estaria dado por la falta de efectivo o por la falta de
concurrencia de los asistentes lo cual dejaria de facilitar el ingreso del efectivo a
las cuentas bancarias, con lo cual se impediria el pago del préstamo bancario. Sin
embargo, por un lado dicho riesgo esta mitigado basado en la garantia que el
banco tiene respecto de la estructura construida.

e Otro riesgo financiero podria ocurrir el incremento de la tasa de riesgo de los
préstamos con lo cual el costo financiero del mismo elevaria afectando el flujo

de efectivo previsto en los presupuestos.
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11 EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

11.1 Evaluacion de Contado

Como se puede apreciar en la tabla 35 los flujos de efectivo con valores de contado es decir,
sin financiamiento en el mes de operacion cero reflejan una caja negativa por US$350.000,
por lo tanto al inicializar el proyecto debemos inyectar flujos de caja mediante la obtencion
de préstamos y aportes de capital. Cabe sefialar que en los primeros meses de operacion los
flujos de efectivo son positivos lo que quiere decir que los valores que operativamente se
generan como ingresos son factibles para cubrir la totalidad de los egresos. Sin embargo,
como se detalla a continuacion, el escenario de la evaluacion con financiamiento resulta la
mejor alternativa para poder obtener flujos para la inversién inicial, compra de activos fijos,

construccién de estructuras etc.

11.2 Evaluacion con financiamiento

En este escenario, la evaluacion con financiamiento revela que al iniciar el proyecto es
necesario incurrir en un préstamo bancario para poder efectuar las adquisiciones necesarias
de activos fijos, ademads este escenario muestra un aporte de accionistas de US$140.000. Por
lo tanto, dentro de la estructura de desembolsos durante el primer afio se efectuaran pagos
de capital por US$31.187 e intereses generados de dicho préstamo a cinco afos por

US$83.182.

11.3 Analisis de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON RESPECTO A LOS INGRESOS
VARIACION INGRESO TIR VAN RESULTADO
10% 368.924,42 66,65% 116.916,61 FACTIBLE
5% 352.155,13 58,92% 90.148,03 FACTIBLE
0 335.385,83 51,21% 63.379.45 FACTIBLE
-5% 318.616,54 43.,53% 36.610.87 FACTIBLE
-10% 301.847.,25 35.88% 9.842,29 FACTIBLE

Tabla 24: Analisis de sensibilidad ingresos
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON RESPECTO A LOS EGRESOS
VARIACION EGRESOS TIR VAN RESULT ADO

10% 285.968,26 40,59% 26.611,78 FACTIBLE

5% 272.969,70 45,87% 44.995,62 FACTIBLE

0 259.971,14 51,21% 63.379,45 | FACTIBLE

-5% 246.972,58 56,61% 81.763,29 FACTIBLE

-10% 233.974,03 62,08% 100.147,13 FACTIBLE

Tabla 25: Analisis de sensibilidad costos

Se ha tomado en consideracion las variables que mas influirian en el proyecto, en este caso

los ingresos y los egresos, variables que son totalmente opuestas la una con la otra.

Al realizar este analisis de sensibilidad, respecto a estas variables escogidas, se puede
determinar que ante una variacion comprendida entre el 10% y -10% en los ingresos
repercute en el proyecto, pero igual sigue siendo factible ya que varia del 66% al 35%. Asi
mismo, ante todas las variaciones del 5%, el VAN sali6 positivo mayor a 1, dando como
resultado un proyecto rentable. Algo parecido sucede si los egresos varian entre 10% y -

10%.

11.4 Analisis de estructura financiera

La estructura financiera esta compuesta de un 60% de financiamiento con bancos y un 40%
de aportes de accionistas, lo cual origina un WACC promedio de 18,80%, con dichos valores
se ha determinado que el TIR corresponde al 51,21% y los flujos netos presentes por un valor

de US$63.379,45.

Tal como lo hemos apreciado, es una estructura saludable de financiamiento dado los

resultados obtenidos del TIR y VAN.

Para calcular el WACC se toman los siguientes datos, siguiendo la estructura siguiente
capital 40%, deuda 60%:

Se debe saber el costo de la deuda y el costo de capital.

Para el costo de capital primero obtenemos el beta al cual pertenece el negocio el cual es de
1,31 que pertenece al sector de entretenimiento. La Tasa de los bonos de los ultimos 10 afios
es 4,12. La prima de riesgo es 12,75 tomado de Damodaran y el riesgo pais es de 8,5 con

referencia abril del 2013, nos da un costo de capital de: 33,08%.
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El costo de la deuda es igual a la tasa de los bancos 14% multiplicado por el costo del
impuesto (1-0.337) = 9,282.
Con estos datos el valor del WACC es: 33,085 * 40% + 9,282 * 60% = 18,80%.
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12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 CONCLUSIONES

Actualmente en la ciudad de Guayaquil, no existe un parque dedicado
exclusivamente a la practica de este deporte, Skate, mucho menos con las diferentes
caracteristicas que se presentan en el presente Plan de Negocios

Segun la investigacion de mercados el 47,67% de los encuestados practica el deporte
y asistirian.

Estos estan interesados en las clases de Skate y de manera especial en los
campeonatos.

Dos de las principales fortalezas son: las pistas con disefio adecuado y las diferentes
alternativas de recreacion.

La tasa interna de retorno (TIR) es del 51,21% y el Valor actual neto (VAN) de
63.379,45.

12.2 RECOMENDACIONES

El entender los gustos de este tipo de personas es una ventaja competitiva para poder
ofrecerle una alternativa competitiva.

Manejar eficientemente las relaciones con los auspiciantes para la difusiéon del
parque.

Buscar e invitar a referentes internacionales para demostraciones, haran que muchos
nifios y jovenes se motiven a practicar el deporte.

Manejar un nimero adecuado de planta, para que no se infle el presupuesto.

Luego de haber abarcado la ciudad de Guayaquil, ciudades aledafias como

Samborondén y Duréan ayudaria a que la demanda aumente.
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B. Fuentes Secundarias de Investigacion

C. Entrevistas

José Segura

Practicante de 23 afios afirma que el skateboarding es como cualquier tipo de deporte, te
da salud, entretenimiento y te relaja cuando te sientes muy estresado; €l siempre ha
sofiado con tener un parque que tenga todas las comodidades para practicar este tipo de

deporte.

“Estoy harto de que en Ecuador no tengamos lugares para desarrollarnos
profesionalmente”, fueron las palabras de José cuando le preguntamos cuales son lo
lugares donde le gusta patinar. El corrobora que la falta de lugares para practicar este

deporte, perjudica mucho a las personas que tienen talento en este deporte.
Luis Alberto Hinojosa

Nos cuenta que esto mas que un deporte se ha convertido en un estilo de vida positivo
para quienes los practican ya que desarrolla ciertas cualidades que el deporte ayuda a
manifestar y ayudé a muchas personas a eliminar vicios en el momento en que
empezaron a practicarlo, es union e integracion. Un gran problema es la percepcion que
tiene este deporte fuera del mismo que lo ven con malos ojos, existiendo discriminacion
por parte de la sociedad. Manifiesta su preocupacion de que exista un verdadero
SKATEPARK, bien disefiado donde aprovechen los espacios, que quien desee aprender
encuentre un lugar donde aprenderlo. Piensa que un buen medio de difusion para este
deporte es el internet. La gente que trabaja patina en la noche y los estudiantes practican
por la tarde. Los fines de semana se practica desde temprano. El promedio que se lo
practica diario es de 4 horas. Algo que aumentaria el valor del lugar seria que existiera
un servicio médico en el mismo. Los implementos tienen una duracién aproximada de

dos meses.
Richard Vera

Pertenece a South team, grupo que fue formado hace 10 afos, eran encargados de
organizar campeonatos para dar a conocer este tipo de deporte, sin embargo jamas
contaron con el apoyo de medios de comunicacion que ayuden a difundir este deporte.

Richard es fiel creyente de que el talento es tan notorio no solo para la gente que esta
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involucrada en este deporte pero sino para toda gente que no lo practica, muchas personas
se acerca al SKATEPARK piblico a disfrutar del espectaculo, el piensa que un lugar

seguro para patinar es lo que necesita Guayaquil, ya que no tiene donde practicar.
Antonio Chedraui

Manifiesta que una buena infraestructura es importante para desarrollar cualquier
deporte, pero esta a la vez representa unos costos de mantenimiento. Su experiencia dice
que la prensa no ayuda a deportes en desarrollo sino solo a los desarrollados donde
puedan obtener algun beneficio. Cree que es sumamente importante educar a los
deportistas y que el deporte ayuda a desarrollar muy buenas cualidades que ayudan a

cambiar vidas.

D. Otros documentos de respaldo

D.1Investigacion Exploratoria de Mercado (Encuestas)

A.- PARA JOVENES DE 15 A 24 ANOS

1.- Género

o Masculino

o Femenino
2.- Edad

o 15-19 anos

o 20-24 afos
3.- Usted practica skatenoarding

o Si

o No
En caso de haber contestado si a la pregunta 3 conteste las sgtes.
4.- Desea seguirlo practicando

o Si
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o No
5.- ;Cuantos dias a la semana usted practica?

o 1-2
o 34

o Somas
6.- ;Cuantas horas al dia lo practica?

o 0-2 horas
o 2-5horas

o 5o mas horas
Siga a la pregunta 10
En Caso de haber contestado no a la pregunta 3 conteste la sgte.

7.- Teniendo un lugar especializado estaria interesado en practicarlo

o Si

o No

8.- Piensa usted que teniendo una academia de skateboarding practicaria el

deporte

o Si

o No

9.- Al mes cuanto estaria dispuesto a pagar por 3 clases semanales de una hora

cada una

o $30-839
o $40 - $49

o $50 o mas
10.- Asistiria a un skatepark privado

o Si

o No
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11.- ;Con cudntas personas asistiria, sabiendo que ellas pueden hacer uso de

todas las instalaciones del skatepark, sea que practiquen o no el skateboarding?

o
(@]
o

o

0
12
3-4

5 o mas

12.- ;Cudntas veces a la semana?

(]

©)

O

)
3-4

5 o mas

13.- ;Qué dia asistiria?

o

Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes
Sabado

Domingo

14.- Califique por grado de importancia las caracteristicas que tendria el

skatepark
Nada Poco Algo Importante Muy
importante | importante | importante importante
Lugar Cerrado y
bajo techo
Guardias de
seguridad
Parqueadero
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Servicio Médico

Tienda de
bebidas, comidas

y snacks

Cajero

automatico

Gradas para

espectadores

Tienda de ropa

Tienda de
implementos

deportivos

Musica y videos

Campeonatos

Demostraciones

Eventos

internacionales

15.- ;Cuanto estaria dispuesta a pagar por entrar al skatepark por un tiempo

ilimitado de permanencia?

o $3
o %4
o $5

o $6 0omas
16.- De qué forma usted pagaria:

o Contado
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o Tarjeta de crédito
17.- ;Qué forma de pago preferiria?

o Diaria
o Mensual
o Trimestral

o Anual

18.- ;Qué tipo de bebida prefiere que haya en nuestra tienda de snacks y
bebidas?

o Agua
o Hidratante
o Energizante

o Cola

19.- ;Cudnto pagaria, por hora, por alquilar los equipos de proteccion

necesarios para poder usar las pistas de skateboardig?

o $1,00
o $2,00
o $3,00

20.- ;En qué lugar le gustaria que esté ubicado el skatepark?

o Kennedy Norte
o La Garzota
o Alborada

o Sauces

21.- ;Estaria dispuesto a participar en competencias nacionales e

internacionales?

o Si

o No

22.- ;Le gustaria recibir informacion sobre el skatepark y eventos?
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o Si

o No

23.- ;De qué manera le gustaria enterarse de informacion sobre skatepark?

o Correo electronico
o Mensaje celular
o Pagina web

o Prensa
B.- PARA PADRES CON HIJOS DE 5 A 14 ANOS
1.- Género

o Masculino

o Femenino
2.- ;Cudntos hijos tiene?

o 0
o 1
o 2

o 3 omas
3.- ;Qué edad tienen sus hijos?

o 5-9 afios

o 10-14 afios

4.- Usted conoce el deporte Skateboarding (explicar)
o Si

o No
5.- ;Su hijo practica skatenoarding?

o Si

o No

En caso de haber contestado si a la pregunta 5 conteste las sgtes.
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6.- Cree que su hijo desea seguirlo practicando

o Si

o No

7.- ;Cusntos dias a la semana lo practica?

o 12
o 34
o S5omas

8.- ;Cuantas horas al dia lo practica?

o 0-2horas
o 2-5horas

o 5 o0 mas horas
Siga a la pregunta 10
En Caso de haber contestado no a la pregunta 5 conteste la sgte.
9.- Teniendo un lugar especializado dejaria que su hijo practique el deporte

o Si

o No

10.- Si existieran guardias de seguridad enviaria a su hijo a practicar el deporte

o Si

o No

11.- Si existiera servicio médico enviaria a su hijo a practicar el deporte

o Si

o No

12.- Si el parque fuera bajo techo enviaria a su hijo a practicar el deporte
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o Si

o No

13.- Si el parque tuviera gradas para espectadores enviaria a su hijo a practicar

el deporte

o Si

o No
14.- Acompaiiaria a su hijo a practicar el deporte?

o Si

o No
15.- ;Qué dias acompaiiaria a su hijo a practicar el deporteLunes

Martes
Miércoles
Jueves
Viernes

Sabado

o O O o o O

Domingo
16.- ;En qué horario lo acompaiiaria?
o 10h00 - 13h00
o 13h00 — 16h00
o 16h00 — 19h00
o 19h00 —22h00
o 22h00 —24h00
17.- ;Cuantas horas lo acompafiaria?

o 0-2 horas
o 2-5horas

o 5 o0 mas horas
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18.- ;Cuanto estaria dispuesta a pagar por entrar al skatepark, por un tiempo

ilimitado de permanencia?

o $3
o %4
o $5

o $6 0 mas
19.- De qué forma usted pagaria:

o Contado

o Tarjeta de crédito
20.- ;Qué forma de pago preferiria?

o Diaria
o Mensual
o Trimestral

o Anual
21.- Inscribiria a su hijo en una academia de skateboarding

o Si

o No

22.- Al mes cudnto estaria dispuesto a pagar por 3 clases a la semana de una

hora cada una

o $30-%39
o $40 - $49

o $50 o mas

23.- ;Cuantas veces a la semana asistiria al skatepark?

o 1-2
o 34
o 5 omas

ESPAE CAPITULO 1-111 ESPOL



24.- Califique por grado de importancia las caracteristicas que tendria el

skatepark

Nada

importante

Poco

importante

Algo

importante

Importante Muy

importante

Lugar Cerrado y
bajo techo

Guardias de

seguridad

Parqueadero

Servicio Médico

Tienda de
bebidas, comidas

y snacks

Cajero

automatico

Gradas para

espectadores

Tienda de ropa

Tienda de
implementos

deportivos

Misica y videos

Campeonatos

Demostraciones
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Eventos

internacionales

25.- ;Qué tipo de bebida prefiere que haya en nuestra tienda de snacks y
bebidas?

o Agua
o Hidratante
o Energizante

o Cola

26.- Cuanto estaria dispuesto a pagra, por hora, por alquilar implementos de

proteccioén, para que su hijo use la pista de skateboarding

o $1,00
o $2,00
o $3,00

27.- ;En qué lugar le gustaria que esté ubicado el skatepark?

o Kennedy Norte
o La Garzota

o Alborada

o Sauces

28.- ;Dejaria a su hijo a participar en competencias nacionales e

internacionales?

o Si

o No
29.- ;Le gustaria recibir informacién sobre el skatepark y eventos?

o Si

o No
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30.- ;De qué manera le gustaria enterarse de informacion sobre skatepark?

o Correo electronico
o Mensaje celular
o Pagina web

o Prensa
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D.2 Estados Financieros

; ) lero afio 2do afio 3er afio 4to afio 5to afio
Volumen estimado de ventas
Cantidad de entradas vendidas 38.712 39.300 39.898 40.504 41.°
Cantidad de bebidas vendidas 0

Agua 28,7% 11.110 11.279 11.451 11.625 11.

Hidratante 41,3% 15.988 16.231 16.478 16.728 16.

Energizante 18,7% 7.239 7.349 7.461 7.574 7.

Gaseosa 1,7% 658 668 678 689 1
Cantidad de personas inscritas 0

Escuela Skateboarding 300 480 480 480

Precio de venta 0
Valor de entrada $4,00 |$154.848,00]% 157.201,69|$ 159.591,16 $162.016,94 | $ 164.479
Bebidas 0

Agua $1,00 $11.110,34 | $11.279,22 $11.450,67 | $11.624,72 $11.801,

Hidratante $1,75 $27.979,10 | $28.404,38 | $28.836,13 $29.274,44 | $29.719,

Eenergizante $2,00 | $14.478,29 | $14.698,36 | $14.921,77 $15.148,58 | $15.378,

Gaseosa $ 1,00 $ 658,10 $ 668,11 $ 678,26 S 688,57 $699,0
Ingresos por Escuela Skateboarding $32,00 | $9.600,00 | $15.360,00 | $15.360,00 $15.360,00 | $ 15.360,
Ingreso por ventas de entradas 154.848 157.202 159.591 162.017 164.
Ingreso por ventas de bebidas 54.226 55.050 55.887 56.736 57.
Ingreso por alquiler de tienda ropa 18.000 19.800 21.780 23.958 26.
Ingreso por alquiler Implementos 38.712 39.300 39.898 40.504 41,
Valor total de ventas Escuela SK 9.600 15.360 15.360 15.360 15
Ventas de contado 275.386 286.712 292.516 298.575 304
Total ventas 275.386 286.712 292.516 298.575 304
Total IVA 33046,30 34405,46 35101,89 35829,06 3658
% de ingresos por entradas 56,23% 54,83% 54,56% 54,26% 53,94%
% de ingresos por otros 43,77% 45,17% 45,44% 45,74% 46,06%

Tabla 26: Datos Bésicos de Analisis de Mercado

ESPAE

CAPITULO 13-115

ESPOL




Ventas

Politica Inventario
Inventario inicial
Inventario final
Compras (Unidades

Consumo

Politica Inventario

Inventario inicial

Inventario final

Compras (Unidades)

3

Consumo

Politica Inventario

Inventario inicial

Inventario final

Compras (Unidades)
0

Consumo

Politica Inventario

Inventario inicial

Inventario final

Compras (Unidades

Kit de Proteccion

890/ 890! 890/ 890, 890|1.033| 890 890|1.033| 890| 89
178! 178! 178 178 178 207| 178 178 207| 178 17¢
ol 178 178 178 178 178 207 178 178 207| 17
178! 178 178 178 178 207\ 178 178 207| 178 17
1068| 890/ 890/ 890| 890| 1062 861| 890] 1062| 861] 89
1.281|1.281|1.281} 1.281| 1.281] 1.487| 1.281| 1.281| 1.487| 1.281| 1.28
256/ 256 256 256 256 297| 256 256 297| 256 25
ol 2s56| 256 256| 256 256 297| 256| 256 297| 25
2561 256 256 256 256 297| 256 256{ 297| 256] 25
1537] 1281] 1281] 1281] 1281] 1529 1239 1281} 1529 1239 128
580/ 580/ 580/ 580 580 673| 580 580 673| 580| 58
116! 116| 116| 116| 116 135| 116 116] 135| 116] 11
o 116/ 116/ 116| 116/ 116/ 135 116] 116 135 11
116! 116/ 116| 116] 116 135| 116 116] 135| 116] 11
696! 580/ 580/ 580 580 692 561 580 692 561 58
53 53 53 53 53 61 53 53 61 53] S
11 11 11 11 11 12 11 11 12 11 1
0 11 11 11 11 11 12 11 11 12 1
11 1 11 11 11 12 11 11 12 11 1
63 53 53 53 53 63| 51 53 63 51 5
100

Tabla 27: Plan de compras e inventario
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Personal del Nomina

No. de personas
ler afo 2do ano 3er ano

Personal de Relaciones Publicas
Relacionista publico 1

Personal Directivo 3 3 3
Gerente General 1 1 1
Gerente Técnico y Marketing 1 1 1
Gerente Financiero 1 1 1

Personal Operativo 7 7 7
Limpieza 1 1 1
Boleteria 1§ 1 1
Personal SkateBar il 1 1
Administrador 1 1 1
Profesores 1 1 1
Personal alquiler equipos proteccién 1 1 1
Médico 1 1 1

1 1 1
1 1 1

Tabla 28: Personal de Planta
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A ler Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre oatt
T IS e [ | M w1 v [ aw | wm | am | 3w
Ingresos al contado 21.989 21.989 21.989 21,989 21.989 25189  22.309 22.309 25.50¢
Otrosingresos:
Pony Malta (Cerveceria Nacional) - 3.000 3.000 - - 3.00¢
Bebidas Gaseosas (Ecuador Bottling ( 3.000 - 3.000 3.00¢
Bebidas Gatorade (PepsiCo) - 3.000 - 3.000 - - 3.00(
Bebidas Redbull - 3.000 3.000 3.00(
Tiendas de Ropa Deportiva - - 3.000 - - 3.000 - - 3.00(
ﬁold Ingresos - 21.989 21.989 36.989 21.989 21.989  40.189  22.309 22.309 40.509
ﬁ Egresos
Egresos por compra de inventarios - 8.481 1.734 1.734 1.734 1.734 2.070 1.678 1.734 2.071
Egresos por gastos personal 5.518 5.518 5.518 6.691 5.518 5.518 5.518 5.518 5.51
Arriendos 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.00
Mantenimientoy reparacion - 0 0 555 0 0 555 0 0 55
Agua, Energia, Internet, suministros - 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.10
Constitucion compaiiia 0 0 0 0 0 0 0 0
Seguros generales 1.200 0 0 0 0 0 0 0
Gastos vigilancia 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1,500 1.500 1.500 1.50
Capacitacion al personal - 300 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de reparacion - 0 0 500 0 0 500 0 0 S0
Propaganda y promocion 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.50
Movilizacion a Relacionista Publico 50 50 50 50 50 50 S0 50 5
Honorarios asesores legales 500 500 50
Intereses por préstamos 2.450 2422 2.393 2.364 2.334 2.305 2.274 2.244 2.21
Depreciacién 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.13
Total 28.236 19.961 21.487 21,076 19.873 21.734  19.758 19.783 21.64
Utilidad antes de impuestos 6.247 2.028 15.502 912 2,115  18.455 2.551 2.526 18.8¢
Participacion a trabajadores 304 2.325 137 317 2.768 383 379 2.8:
Impuesto 22% 379 2.899 171 396 3.451 477 472 3.5
Utilidad neta 6.247 1.345 10.278 605 1.402 12.236 1.691 1.674 12.5(
Depreciacion 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.1
Inversion Inicial -350.000 < = - g - <
Inversién en capital de trabajo - - = < = ¢
Préstamo 210.000
Aporte de socios y accionistas 140.000
Amortizacion deuda capital 2.436 2.465 2.494 2.523 2.552 2.582 2,612 2.642 26
Valor de desecho - - - S s 2 = s s =
CajaFinal 0 -5.546 2.017 10.921 1.220 1.988 12791 2.217 2.169 12.9
CajaAcumulada 5.546 3.530 7.392 8.611 10.599 23390  25.606 27.776 40.7

Tabla 29: Flujo Neto y Acumulado
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Presupuesto de Ingresos

Ter Trimestre 2do Trimestre Jer Trimestre 4to Trim
IM M M M M M M M M M M

Total ventas nestas de contado
(sinIVA)

noml 20989l 20989l 20989l 2989 2589l 223090 223090 25590 23090 22

Otros ingresos por Promocion y
publicidad

15.000 15.000 15.000

Total de ventas netas (sin [VA) ool ool seosol 20989 209m9[  40089) 223090 223090 4009|2239 2

Total IVA 2,639 2.639 4439 2639 2.639 4823 2677 2671 4.861 2677 .

Total de ventas netas (con IVA) werl  uenl  sar]  wuen| e ason|  24%e[  24986(  453T0f 24986 X

Total ingresos wosol ool deoso| 20089 21989 40089] 223090 22309 40se9) 22309 2

Tabla 30: Presupuesto de ingresos
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Valor némina personal directivo 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500

Gerente General 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gerente Técnico y Marketing 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gerente Fmanciero 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

Valor nomina personal operativo 1920 2920 2.920 2.920 2.920 1920 1920 2920 2.920 2920

Limpieza 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Boleteria 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Personal SkateBar 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Admmistrador 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Profesores 320 30 320 320 320 320 320 320 320 320
Personal alquiler equipos proteccion 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Meédico 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Valor nomina relaciones piblicas 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Relaciones pablicas | 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Bonificaciones:
Décimo tercero
Décimo cuarto 7 P 8 mmy 4 4 4 Ul ___
Total ndmina 4920 4920 4920 6093 4910 4920 4920 4920 4920 4920
Total prestaciones al [ESS 598 398 398 598 598 598 598 398 598 598
Total gastos personal 5518 5518 §.518 6.691 5518 5518 5518 5518 | SS18 5518

Tabla 31: Presupuesto personal
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Entradas 3.101 3.101 3.101 3.101 3.101 3.601 3.101 3.101 3.601 3.101
Bebidas
Agua 28,7% 1.068 890 890 890 890 1.062 861 890 1.062 861
Hidratante 41,3% 1.537 1.281 1.281 1281  1.281 1.529 1.239 1.281 1.529 1.239
Energizante 18,7% 696 580 580 580 580 692 561 580 692 561
Gaseosa 1,7% 63 53 53 53 53 63 51 53 63 51
Costos:
Bebidas
Agua 0,20 214 178 178 178 178 212 172 178 212 172
Hidratante 0,75 1.153 961 961 961 961 1.146 930 961 1.146 930
Energizante 1,00 696 580 580 580 580 692 561 580 692 561
Gaseosa 0,30 19 16 16 16 16 19 15 16 19 15
Implementos:
Kit de proteccion 80,00 6.400
Valor total de compras 8.481 1.734 1.734 1734 1.734 2.070 1.678 1.734 2.070 1.678
Valor total compras sin VA 8.481 1.734 1,734 1.734 1.734 2.070 1.678 1.734 2.070 1.678
Valor total IVA12% 1.018 208 208 208 208 248 201 208 248 201
Valor compras (con IVA) 9.499 1.942 1.942 1,942 1.942 2,318 1.880 1.942 2.318 1.880
Valor retencion en |3 fuente compras 84,81 17,34 17,34 17,34 17,34 20,70 16,78 17,34 20,70 16,78
Total desembolsos 9.414 1,925 1,925 1.925 1.925 2.297 1.863 1.925 2.297 1.863
Valor cuentas por pagar 9.414 1.925 1.925 1.925 1.925 2.297 1.863 1.925 2.297
Tabla 32: Presupuesto de Compras e insumos
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| I l
Gastos de fabricacion 0 0 555 0 0 555 0 0 555 0
Mantenimiento para pistas 0 0 555 0 0 555 0 0 555 0
Gastos administrativos 8285 4100 4100 4100 4100 4100 4100 4100 4100 4100
Arriendos 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Agua, Energia, Internet, summistros 1.100 1.100 1100 1.100 1.100 1100 1.100 1.100 1.100 1.100
Constitucion compaiiia 2.985 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Seguros generales 1.200 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otro tipo de gastos 1800 1500 2.000 1500 1500 2000 1500 1500 2000 1500
Gastos vigilancia 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Capacitacion al personal 300 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Gastos de reparacion del Parque 500 500 500
Gastos de ventas 1550 1550 1550 1550 1550 1550 1550 1550 1550 1550
Propaganda y promocion 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Movilizacion de relacionistas piblicos 50 50 50 50 50 50 30 50 50 5
Total Gastos 11635 7150 8205 750 750 8205 7450 TS0 8205 7T.AS

Tabla 33: Flujo de Gastos Locales
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Construccion Parque 324.200 10,00% 32.420] 32.420| 32.420| 32.420| 32.420| 32420
Equipos depreciables a 3 afios 13.810 33,33% 4603 4603 4603 0 0 0
Equipos depreciables a 10 afios 6.230 10,00% 623 623 623 623 623 623
Total Deduccidn Fiscal 344.240 37.645,87| 37.645,87| 37.645,87| 33.043,00| 33.043,00] 33.043,00] 33.

Tabla 34: Deducciones tributarias

ESPAE

CAPITULO 13-123

ESPOL




1er Trimestre 2do Trimestre 3er Trimestre
; wm | oam | wm | om [ m [m [ om [ |

Ingresos al contado 21.989 21.989 21.989 21989 21.989 25189 22.309 22309  25.509  22.30
Otrosingresos:

Pony Malta (Cerveceria Nacional) - 3.000 3.000 - - 3.000

Bebidas Gaseosas (Ecuador Bottling ( - 3.000 3.000 - - 3.000

Bebidas Gatorade (PepsiCo) 3.000 - - 3.000 - 3.000

Bebidas Redbull - 3.000 - - 3.000 - 3.000 -

Tiendas de Ropa Deportiva - - 3.000 - - 3.000 - - 3.000 -
[7Total Ingresos - 21.989 21.989 36.989 21.089 21.989 40.189 22309 22309  40.509  22.309
r Egresos

Egresos por compra de inventarios 8.481 1.734 1.734 1.734 1.734 2.070 1.678 1.734 2.070 1.67

Egresos por gastos personal 5.518 5.518 5.518 6.691 5.518 5.518 5.518 5.518 5.518 5.51

Arriendos 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.00

Mantenimientoy reparacion 0 0 555 0 0 555 0 0 555

Agua, Energia, Internet, suministros 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.100 1.10

Constitucidon compafiia - 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Seguros generales - 1.200 0 0 0 0 0 0 0 0

Gastos vigilancia 1,500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.50

Capacitaciénal personal 300 0 0 0 0 0 0 0 0

Gastos de reparacion 0 0 500 0 0 500 0 0 500

Propaganda y promocion 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.5€

Honorarios asesores legales 500 500 500

Movilizacién a Relacionista Publico 50 50 50 50 50 50 50 50 50 -

Depreciacion 3.137 3.137 3.137 3137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.1:

Total 25.786 17.539 19.094 18.713 17.539 19.430 17.483 17.539 19.430 17.4f

Utilidad antes de impuestos 3.797 4.450 17.895 3.276 4.450  20.759 4.825 4770  21.079 4.8

Participacion trabajadres 667 2.684 491 667 3.114 724 715 3.162 7.

Impuesto 22% 832 3.346 613 832 3.882 902 892 3.942 9

Utilidad neta 3.797 2.950 11.864 2172 2950 13.763 3.199 3,162 13.976 3.1

Depreciacion 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3.137 3137 3.137 3.1

Inversion Inicial -350.000 - - = = =

Aporte de socios 350.000

Inversién en capital de trabajo - - -

Valor de desecho - - - - - - - - -

CajaFinal 0 660 6.087 15.001 5.309 6.087 16.901 6.336 6.299 17.113 6.3

Tabla 35: Flujo de Capital de Trabajo
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. mmmm ] mmmm L I __3erTrimest
wm | om | wm m | m Tow [ w [ wm ]

Ingresos al contado . 21.989 21.989 21.989 21.989 21989 25.189 22309 22.309
Otros ingresos:

Pony Malta (Cerveceria Nacional) - - - 3.000 - - 3.000

Bebidas Gaseosas (Ecuador Bottling( - - - 3.000 - - 3,000

Bebidas Gatorade (PepsiCo) . - - 3.000 - - 3.000

Bebidas Redbull - - . 3.000 : - 3.000

Tiendas de Ropa Deportiva - - - 3.000 - 3000 - -
ﬁotal Ingresos . 21.989 21.989 36,989 21.989 21989  40.189  22.309 22.309
[ Egresos

Egresos por compra de inventarios - 8.481 1.734 1734 1734 1738 2070 1678 1734

Egresos por gastos personal - 5.518 5.518 5518 6.691 5518 5518 5518 5.518

Arriendos . 3.000 3.000 3,000 3.000 3000 3000  3.000 3.000

Mantenimiento y reparacion - 0 0 555 0 0 555 0 0

Agua, Energia, Internet, suministros - 1.100 1.100 1.100 1.100 1100 1100 1.100 1.100

Constitucion compafiia - 0 0 0 0 0 0 0 0

Seguros generales - 1.200 0 0 0 0 0 0 0

Gastos vigilancia - 1500 1,500 1500 1.500 1500 1500  1.500 1.500

Capacitacional personal - 300 0 0 0 0 0 0 0

Gastos de reparacion - 0 0 500 0 0 500 0 0

Propaganda y promocion - 1,500 1.500 1500 1.500 1500 1500 1500 1.500

Movilizacion a Relacionista Piblico - 50 50 50 50 50 50 S0 50

Honorarios asesores legales - 500 500

Intereses por préstamos - 2450 2422 2393 2.364 2334 2305 2274 2.244

Depreciacién - 3137 3137 3137 3137 3137 3131 3y 3137

Total - 28236 19.961 21.487 21.076 19873 21734  19.758 19.783

Utilidad antes de impuestos -6.247 2028 15.502 912 2115 18455 2551 2526

Participacion a trabajadores 304 2325 137 317 2.768 383 379

Impuesto 22% 3 2899 1 3% 3451 am m

Utilidad neta -6.247 1345 10.278 605 1402 12236 1691 1674

Depreciacion 3137 3137 313 3137 3137 3131 3y 3137

Inversion Inicial -350.000 - G : - < - - d

Inversion en capital de trabajo -

Préstamo 210.000

Aporte de socios y accionistas 140.000

Amortizacién deuda capital - 2436 2.465 2494 2523 2552 2582 2612 2,642

Valor de desecho - - - s - 2 2 = -

Caja Final 0 -5.546 2,017 10921 1220 1988 12791 2217 2.169

Tabla 36: Flujo de Capital de Trabajo con Financiamiento
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ROS
MNU
ROA
EBITDA

ler afio 2do ano 3er aio 4to afo
42% 51% 52% 52%
14% 22% 24% 26%
49% 52% 57% 64%

141.106 177.330 183.087 185.008

Tabla 37: Razones financieras

ESPAE

CAPITULO 13-127

ESPOL




D.3 Investigacion de factibilidad técnica

Con los datos obtenidos de VAN (US$63.379.45) y TIR (51,21%) podemos observar
que si es posible desarrollar el proyecto SKATEPARK. El Valor del TIR es mucho
mayor al del WACC (18,80%) y el VAN resulta muy favorablemente positivo.

D.4Cronograma de implementacion del negocio

En el cronograma podemos observar que esta dividido en las siguientes partes:
Ubicacion y alquiler del terreno; a tomarse las dos primeras semanas de ejecucion
del proyecto.

Reuniones de la Directiva para revisar avances del desarrollo del negocio; se realizan
todas las semanas hasta la apertura al publico.

Tramite de legalizacion de la empresa y permisos, empezando justo después de
alquilar el terreno y realizado por un abogado el cual serd contratado.

Construccidn de la parte externa del SKATEPARK; empezando el segundo mes del
proyecto y tomando un tiempo estimado de duracion de cuatro meses y medio
Distribucion y ubicacion de cada Area interna/externa; arreglos de decoracion y
construcciones internas necesarias.

Equipamiento del lugar y abastecimiento de materiales para el funcionamiento;
empieza a tomar forma pista y lugares del negocio.

Prueba piloto para evaluacion de la pista; a ser realizadas tres semanas antes de la
apertura del negocio, por parte de expertos en el deporte.

Campafia Publicitaria; en diferentes medios de prensa y lugares donde estén los
practicantes

Apertura del SKATEPARK
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Tabla 38: Cronograma de implementacién del Negocio
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D.STamaiio del mercado

1) Dias en los que estara abierto el local: Los dias que laborara el SKATEPARK
es de martes a domingo de 11h00 a 11h00
Total de dias abiertos al afio: 308  dias

2) Uso de la pista por clases de skateboarding: Los dias de clases son martes,
miércoles y jueves, desde las 15h00 hasta las 17h00

Tamaiio de pistas y ocupacion maxima:

Pista jovenes 40x25. Capacidad 100 personas

Pista nifios 10x10. Capacidad 20 personas

Se usara la pista de nifios para las clases de skateboarding

3) Tiempo de uso de pista por cliente (2 horas): Tiempo de funcionamiento de
SKATEPARK 12 horas.

Uso por cliente 2 horas

Pista de jovenes: 100 x 6 = 600 personas

Pista de nifios: 20 x 6 = 120 personas (viernes, sabado y domingo)

Pista de nifios: 20 x 5 = 100 personas (martes, miércoles y jueves)

4) Estimacion de capacidad: Martes a jueves: 700 personas x dia

Viernes a domingo: 720 personas x dia

5) Estimacion real: En la pista de adultos s6lo se permitiran 80 personas maximo

Martes a jueves: 580 personas

Viernes a domingo: 600 personas

6) Demanda calculada x dia:
Lunes 0
Martes 13
Miércoles 36

Jueves 52
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Viernes 195
Sabado 347
Domingo 133
Total 776

% ocupacion 18,22%
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