Pagina |1

V| UNIVERSIDAD
PaciFico

Ezcusla de Megocios

FOHM AN PAEPRFSAR WS OO0 VISHIN TNTERN AU AT

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

ESCUELA DE NEGOCIOS

PLAN DE CONCLUSION DE CARRERA

TEMA:

PROYECTO DE CANCHA DE CESPED SINTETICO CUBIERTA EN LA UNIVERSIDAD DEL
PACIFICO

AUTOR : FERNANDA

GUTIERREZ SOLIS

DIRECTOR:

ING. CAROLA MENA

GUAYAQUIL — ECUADOR

2010



Pagina |2

DEDICATORIA

A mi hermanita yo se que desde el cielo me proteges y me guias para que tome el mejor camino. Mi padre con
su refran “vamos que ganamos” me inspiraste a seguir siendo mejor todos los dias. Mi esposo y mi hija pilar
fundamental en mi vida gracias por el todo su carifio. A mi madre querida sin tu apoyo incondicional

ninguno de mis suefios se hubieran cumplido, gracias por estar siempre a mi lado.



Padgina |3

AGRADECIMIENTOS

Principalmente a Dios por brindarme la oportunidad de culminar este trabajo.

A todo el personal docente de la Universidad del Pacifico que de alguna manera contribuyo con el desarrollo
del proyecto. A mi querida tutora mas que una instructora una amiga, con sus buenos consejos supo guiarme

para finalizar mi proyecto.



Pagina |4

DECLARACION DE AUTORIA

Yo, FERNANDA ANDREA GUTIERREZ SOLIS declaro ser el/la autor/a

exclusivo/a de la presente tesis.

Todos los efectos académicos y legales que se desprendieren de la misma son de

mi responsabilidad.

Por medio del presente documento cedo mis derechos de autor a la Universidad
del Pacifico —Escuela de Negocios — para que pueda hacer uso del texto completo
de la T'esis de Grado “CANCHA DEL PACIFICO” con fines académicos y/o de

investigacion.
GUAYAQUIL 12 DE MAYO DEL 2011

FERNANDA ANgg GUTIERREZ SOLIS

C. 1. 0912886603




Padgina |5

DOCUMENTO DE CONFIDENCIALIDAD

La Universidad del Pacifico, sec compromete a no difundir pablicamente la informacion
establecida en la presente Tesis de Grado “CANCHAS DEL PACIFICO”, de autoria de
Fernanda Andrea Gutiérrez Solis, en razén que esta ha sido elaborada con informacién
confidencial.

Cinco copias digitales, de esta Tesis de Grado quedan en custodia de la Universidad del
Pacifico, las mismas que podran ser utilizadas Gnicamente para fines académicos y/o de
investigacién.

Para constancia de este compromiso, suscribe:

Guayaquil, Encro 07 de 2011

/ o %
smW

Rector
Universidad Del Pacifico




Pagina |6

CERTIFICACION

Yo, Carola Mena, profesora de la Facultad de Negocios de la Universidad del Pacifico,
como Director de la presente Tesis de Grado, certifico que la sefiorita Fernanda Andrea
Gutiérrez Solis, egresado de esta Institucién, es autor exclusivo del presenic trabajo, ¢l
mismo que es auténtico, original e inédito

Guayaquil, 07 de E ro del 2011




Pagina |7




Pagina |8




Pagina |9







Pagina |11




Pagina |12

CAPITULO 1

RESUMEN EJECUTIVO

INTRODUCCION

OBJETIVO Y PROPOSITO DEL PROYECTO

El actual mundo globalizado nos obliga a desarrollar mercados mas competitivos posicionando
productos o servicios innovadores con altos estdndares de calidad pero a menores costos. Esto
implica no solo optimizar los procesos productivos en las empresas ya existentes, sino también

desarrollar proyectos que con lleven a la creacién de nuevas empresas.

Actualmente los mercados se han visto saturados por empresas convencionales que ofrecen los
mismos productos o servicios lo que refleja un alto grado de competencia entre las mismas. Por
esto se hace necesario crear empresas innovadoras, que exploren nuevos campos y/o alternativas
de negocio y que tengan la capacidad de satisfacer plenamente las necesidades de los clientes.
Una posible opcién es la industria del deporte cuyos fragmentos y campos de negocio no han
sido explotados completamente en especial lo referente a la comercializacién de escenarios

deportivos especializados que presten servicios dptimos y de excelente calidad.

Dentro de dicha industria existe un deporte denominado futbol, el cual presenta varias ramas o
divisiones, lo que posibilita su prictica de diversas maneras teniendo en cuenta las preferencias
de las personas, tal es el caso del futbol sala actividad deportiva que por si sola posee una gran
afluencia de seguidores y por ende representa una opcién muy rentable de negocio. Cabe anotar
que en Guayaquil existen canchas sintéticas de futbol sala, y no todas ofrecen un buen sistema

de césped sintético que evite lesiones posteriores a sus jugadores.

Teniendo en cuenta la anterior informacién se hace necesario crear una empresa que se dedique
a la prestacién de una cancha de césped sintético para la practica de futbol sala, LA CANCHA
DEL PACIFICO. Por lo tanto, el objetivo del presente proyecto es realizar un plan de negocios
para la creacién de una cancha de futbol sala sintética cubierta en el espacio fisico de la
Universidad del Pacifico, donde podamos ofrecer seguridad, deportiva confianza con una

cubierta totalmente protectora de los rayos solares que permita mucho mas el rendimiento fisico
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del deportista, y una alternativa sana para jévenes y adultos entre 15 y 45 afios de edad como nos
muestran las encuestas que se presentaran mds adelante, también estaremos principalmente

dotados de un deportologo para una segura asistencia médica en cualquier caso de emergencia.

MACROENTORNO

La economia de Ecuador es la octava mds grande de América Latina y experimenté un
crecimiento promedio del 4,6% entre 2000 y 2009. El Banco Central redujo semanas atrds las
poco fundamentadas previsiones iniciales de crecimiento del 6,8% con las que el Gobierno
calculé el Presupuesto de 2010, a un 3,7. El PIB per cépita se duplicé entre 1999 y el 2009,

alcanzando los 78.953 millones de délares segun el BCE.

Las previsiones de crecimiento del PIB seran mayores que el promedio de 5,2% previsto
inicialmente, de acuerdo con organismos como la Cepal, el FMI y el Banco Mundial. Sin
embargo, para la Cepal, el dinamismo de este afio se reduciré en el siguiente: para 2011, anticipa
un crecimiento promedio de 3,8% para el PIB regional, si bien en los paises de América del Sur

avizora en un medio punto mds ese promedio

De acuerdo con la Cepal, las exportaciones regionales crecerfan 21,4% en 2010, aun se hallan
lejos del nivel previo a la crisis internacional; los envios de remesas disminuirdn su ritmo el

préximo afio en medio de la incertidumbre en Europa y la desaceleracion en los Estados Unidos.

Si no existe crecimiento econdmico, no se podré generar empleo. Como acaba de mencionar la
secretaria ejecutiva de la Cepal, Alicia Barcena en la XIV Conferencia Anual sobre Comercio e
Inversién en las Américas: "El empleo es la llave maestra para superar la pobreza y lograr la

igualdad, junto al aumento de la productividad".

Los precios al consumidor en Ecuador subieron un 0,11% en agosto, en comparacién con una

caida del 0,30% en el mismo mes del afio pasado, informé este lunes el estatal Instituto Nacional

de Estadisticas y Censos (INEC).

La tasa mensual de desempleo se mantuvo en alrededor de 9 y 7 cifras desde marzo de 2010, sin
embargo. La tasa de desempleo hasta septiembre del 2010 nos indica un 7%, segun datos del

Banco Central del Ecuador.
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Segun el diario “Hoy” en su publicacién realizada el 6 de octubre del presente afio:

“ El grave incremento del indice de miseria en el Ecuador, que desde el afio pasado ha crecido en
més del 67%, y no en 32%, como public6 erréneamente este Diario en dias pasados, es un nuevo
sintoma de la gravedad de la situacién a la que se ha llevado al pais durante la administracién de

Correa.

Contrasta este dato con los triunfalistas discursos del presidente en sus extenuantes giras por el

pais, en los que trata de convencernos de que la crisis mundial no afecta al Ecuador.”

'El principal mercado ecuatoriano es Estados Unidos (60%), seguido por el italiano y el espafiol
(34%). El resto se reparten en otros paises de América, Europa y la demanda local. Los
exportadores realizan gestiones para ampliar sus mercados en Europa, principalmente en Espafia
y Francia. Para el 2010 Ecuador alcanzé a ser el quinto pais exportador en el mundo, con el 6%

de participaciéon en las exportaciones y a la vez con proyecciones a crecer

2
Uno de los grandes factores que ha llevado a nuestro Pais a este tipo de crisis, han sido los

malos gobiernos de turno, ya que estos han impartido politicas corruptas.

El Ecuador y sus autoridades reconocen que la salud es primordial para el pueblo ecuatoriano y
por esta razén los profesionales recién graduados quienes al no encontrar empleo en su campo
laboral, por infinidad de motivos entre ellos la escasez de oferta, optan por realizar labores ajenas
a su profesién y poco calificadas con el objeto de obtener una fuente de ingresos fija que les
permita poseer una calidad de vida aceptable. Sin embargo los Administradores de Empresas
tienen una ventaja bastante marcada frente a los demds profesionales, puesto que han sido
preparados para crear empresa, lo que les posibilita no solo establecer su propia fuente de
ingresos, sino ademds generar empleo contribuyendo asi al crecimiento econémico. Cabe anotar

que el éxito en la creacion de empresas ya sean micro, pequeiias, medianas o grandes, se basa

! Republica del Ecuador Estudio Sectorial y Crediticio Superintendencia de Bancos y Seguros Subdireccion de
Estudios ANALISIS DE LA INDUSTRIA CAMARONERA Y SU COMPORTAMIENTO CREDITICIO Junio de
2010

http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-indice-de-miseria-crece-67-307690.html
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principalmente en la introduccién al mercado de productos o servicios innovadores que
satisfagan plenamente las necesidades de los clientes y que aparte les proporcionen algun tipo de

beneficio adicional.

Otro factor a tener en cuenta para el logro de este objetivo es el de ingresar a un mercado nuevo
conformado por pocas empresas con elementos diferenciadores que permitan obtener ventajas

competitivas y comparativas.

El origen de este proyecto se fundamenta principalmente en la anterior argumentacion, debido a
que es de vital importancia el hecho tener una propia empresa para de esta forma poder
aplicarle los conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera e ir contribuyendo
paulatinamente a la generacién de empleo en Guayaquil, ademés esta organizacién nos permite

poseer una excelente fuente de ingresos.

Otro de los factores que me motivaron a desarrollar este Plan de Negocios es el de aterrizar una
idea que surgi6 hace aproximadamente un afio debido a la existencia de un terreno en la
Universidad del Pacifico que podria ser muy bien destinado a la explotacién de un recurso

importante, para fomentar el deporte y también de una excelente actividad econémica.

PROBLEMATICA DEL SECTOR, VENTAJA COMPETITIVA

La creaciéon de empresas y asociaciones sostenibles y con altos indices competitivos se ha
convertido en la mejor opci(’)n para muchos j(’)venes emprendedores, quienes desean motivar el
crecimiento de la economia bien sea con productos o servicios que cumplan con las necesidades
de calidad que los usuarios requieren. Ademéds cabe indicar que tenemos en cuenta las actuales
tendencias mundiales en cuanto a preferencias de compra se refiere podemos observar que los
consumidores buscan productos y servicios que aparte de satisfacer su necesidad inmediata
aporten algun tipo de beneficio adicional, ya sea fisico o emocional . Es el caso del deporte cuyo
objetivo principal es el de recrear a las personas que lo practican, y aparte proporcionarles
beneficios en cuanto a salud y condicién fisica se refiere. Por ende el deporte representa una

buena opci6én de negocio ya que cumple con las caracteristicas anteriormente mencionadas.

11
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La ejecucién de una actividad fisica contribuye al desarrollo corporal y social de las personas,
ademds, su prictica requiere de lugares especificos que cuenten con las caracteristicas basicas y

necesarias para el optimo desempefio de quienes realizan dichas actividades.

En la Universidad del Pacifico actualmente no existen canchas sintéticas para la practica de
futbol sala, por eso se hace necesario crear una empresa que se dedique a la prestacion de dicho
servicio, con asistencia médica, LA CANCHA DEL PACIFICO teniendo en cuenta que es un
punto estratégico para la comercializacién del mismo, puesto que es muy  concurrido por
estudiantes universitarios y ademds se encuentra ubicada al norte de la ciudad rodeada de las
ciudadelas de un target econémico medio para arriba, como son la ciudadelas privadas Los
Ceibos, Las Cumbres, Los Parques, Santa Cecilia, Puerto Azul, Terranostra, entre otras. Personas

que se caracterizan por la préctica continua de este deporte.

MERCADOS OBJETIVOS, DOMESTICOS E INTERNACIONALES

El mercado el cual voy a enfocar es a los hombres Guayaquilefios comprendidos entre las edades
de 15 y 45 afios de edad personas dindmicas que les guste la practica de este deporte,

correspondientes a un nivel econémico medio y alto.

En el mediano plazo de 2 afios empezariamos a aplicar un préstamo bancario para iniciar, otras
sucursales de este mismo tipo de negocio de canchas en las ciudades donde funcionan las

instalaciones de la Universidad del Pacifico como es el caso de Quito y Cuenca.

Luego de obtener las metas trazadas segun las proyecciones a 5 afos, consideramos que la
empresa tendria un posicionamiento en distinta ciudades del Pais, ya que el gusto y la préctica

por este deporte son de gran aceptacion, tanto a nivel local como a nivel nacional.

TAMANO Y POTENCIAL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA

Para la explotacién de las canchas de futbol sala sintéticas con el fin de determinar la forma en
cémo estas prestan su servicio, se hard un estudio de los factores que incurren en el entorno

interno.

12
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La Empresa luego de realizar un plan de negocios para la creacién de una cancha de futbol sala
sintética en la Universidad del Pacifico, en lo cual se encontrara inmerso diferentes actividades,
como la de realizar un diagnostico respecto de las preferencias de los habitantes de los barrios
aledafios en la Prictica de futbol sala se refiere, se debe hacer un estudio de competencias a las
empresas dedicadas al mismo negocio externo del proyecto, para realizar un plan de mercados
con la finalidad determinar la forma en cémo se prestara el servicio y las estrategias a utilizar

para llegar al cliente objetivo y posicionar a la empresa en sus mentes.

Luego se elaborard un plan administrativo con el fin de planear, organizar, dirigir y controlar los
recursos de la empresa de una manera eficiente y eficaz, y de esta forma establecer los recursos
fisicos, técnicos y tecnoldgicos necesarios para la ejecucion del proyecto por medio de un plan
técnico, donde se determinara las politicas, normas y procedimientos legales en los que se

incurren para la puesta en marcha del proyecto, todo esto por medio de un plan legal.

Finalmente se hard un plan Financiero con el objetivo de conocer los requerimientos de capital

necesario para la ejecucién del proyecto.

Después de un par de afios se espera obtener la acogida esperada en la Cancha del Pacifico de la
ciudad de Guayaquil, y poder usar los canales de distribucién de la universidad en las distintas
ciudades como Cuenca y Quito asi de esta manera llegar a crear otras instalaciones con el mismo

concepto.

13
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CAPITULO 2
2. CONSTITUCION DE LA EMPRESA
2.1 MARCO LEGAL

Ecuador es un pais que en las ultimas décadas ha tenido un descenso de su economia, sin
embargo los jovenes actualmente son emprendedores y estdn en busca de nuevos negocios y
estdn empefidndose en ser emprendedores y que dicha economia empiece a crecer nuevamente y

para esto se apoya principalrnente a IOS aportes que han PI‘OPOI‘CiOI’ladO las nuevas empresas.

Por eso para encaminarnos correctamente dentro de todo 4mbito legal que lleven las
obligaciones estoy contando con la asesorfa y direccién de un titulado en leyes el mismo que

mantendré un rubro, por los 6 primeros meses, el mismo que se encuentra reflejado en el flujo.

Estando en pleno conocimiento de toda ley emitida al dia por la Superintendencia de Compaiiias
una sociedad limitada juridica por cual pasa toda actividad de indole econémica o empresarial y
que se define por algunas singularidades en el 4rea de las sociedades mercantiles, podemos
considerar que nos encontramos al dia con el proceso que exige el sistema de rentas internas

para empezar a cobrar a fines del 2012.

PACIFICGOOL compaiifa limitada, cuyos titulares lo son en virtud de una participacién en el
capital social a través de titulos o participaciones. Las participaciones pueden diferenciarse entre
si por su distinto valor nominal o por los diferentes privilegios vinculados a estas, como por
ejemplo la percepciéon a un dividendo minimo. Las participaciones no responden con su
patrimonio personal de deudas de la sociedad, sino tnicamente hasta el monto del capital

aportado.

PACIFICGOOL deberé regirse a las regulaciones estatales para poder establecerse como son:
Registrar el negocio en el Servicio de Rentas Internas y obtener el RUC

Obtencién de la matricula de comercio

Obtencion del Registro Mercantil

Permiso Ambiental

14
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Permiso del Cuerpo de Bomberos

Pago del Impuesto 1 por mil segun aportaciones al SRI
Permiso de Uso del Suelo:

Planilla de Servicio Basico

Metraje del local

Croquis de donde est4 ubicado el local

Cédigo Catastral (Planilla de agua)

Copia de cédula del Representante Legal

Permiso de Funcionamiento como patente y Tasa de Habilitacion por parte del Municipio de la

ciudad de Guayaquil.

Permiso Sanitario.

2.2 CARACTERISTICAS DE LA COMPANIA LIMITADA

La compaififa Pacificgool CIA. LTDA. Tiene como objeto principal el sano entretenimiento y
cuidar la salud de las personas, brinddndoles una cancha con las adecuaciones mas sofisticadas

con cubierta y seguridad, para asi poder disfrutar del deporte con mayor tranquilidad.

Esta compaiifa recibird la materia prima de alta calidad la cual serd procesada bajo estdndares de
calidad internacionales y transformada en un producto listo para su etapa final que es la coccién,
estos productos deben mantenerse refrigerados en todo momento y del mismo modo serdn

distribuidos a los consumidores finales los cuales podrdn aprovechar todas las ventajas que ofrece

PACIFICGOOL CIA. LTDA.

La compania PACIFICGOOL CIA. LTDA. Solamente responde por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales de sus socios y hacen el comercio bajo una razén
social o denominacién objetiva, a la que se afadird, en todo caso, las palabras "Compaiiia

Limitada" o su correspondiente abreviatura.

15
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Si no se hubiere cumplido con las disposiciones de esta Ley para la constitucién de la compaiiia,
p P Y P P
las personas naturales o juridicas, no podrdn usar en anuncios, membretes de cartas, circulantes,
p ) p
prospectos u  otros documentos, un nombre, expresic')n 0 sigla que indiquen o) sugieran que se

trata de una compaiifa de responsabilidad limitada.

En esta compaiiia el capital estard representado por participaciones que podran transferirse
P p p por p p que p
por acto entre vivos, en beneficio de otro u otros socios de la compania o de terceros, si se

obtuviere el consentimiento undnime del capital social.

La compaififa de responsabilidad limitada es siempre mercantil, pero sus integrantes, por el

hecho de constituirla, no adquieren la calidad de comerciantes.

La compafifa de responsabilidad limitada no podrd funcionar como tal si sus socios
exceden del numero de quince, si excediere de este mdximo, deberd transformarse en otra

clase de compaiifa o disolverse.

DEL CAPITAL

El capital de la compafifa estard formado por las aportaciones de dos socios y no serd inferior
al monto fijado por el Superintendente de Compaiifas las cuales superan los $25000. Estard

dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de Compaiifas.

Al constituirse la compaiifa, el capital estard integramente suscrito, y pagado por lo menos
en el cincuenta por ciento de cada participacién. El saldo del capital deberd integrarse en un

plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha de constitucién de la compafia.

La compafia entregard a cada socio un certificado de aportacién en el que constars,
necesariamente, su cardcter de no negociable y el numero de las participaciones que por su

aporte le correspondan.

La participacién de cada socio es transmisible por herencia. Si los herederos fueren varios,
estardn representados en la compania por la persona que designaren. Igualmente, las partes

sociales son indivisibles.

16
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La compafia formard un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo menos al veinte por

ciento del capital social.

De los socios

CLAUSULA PRIMERA: El contrato social establecera los derechos de los socios en los actos
de la compania, especialmente en cuanto a la administracién, como también a la forma de
ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones generales. No obstante cualquier

estipulacion contractual, los socios tendran los siguientes derechos:

a) A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y deliberaciones de la
compania, personalmente o por medio de representante o mandatario constituido en la forma
que se determine en el contrato. Para efectos de la votacién, cada participacién dard al socio el

derecho a un voto;

b) A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la participacién  social
pagada, siempre que en el contrato social no se hubiere dispuesto otra cosa en cuanto a la

distribucién de las ganancias;
c) A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales.

d) A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren percibido de
buena fe, pero, si las cantidades percibidas en este concepto no correspondieren a beneficios

realmente obtenidos, estardn obligados a reintegrarlas a la compaiiia;

e) A no ser obligados al aumento de su participacién social.

CLAUSULA SEGUNDA: Si la compafifa acordare el aumento de capital, los socios tendran
derecho de preferencia en ese aumento, en proporci(’)n a sus participaciones sociales, si
es que en el contrato constitutivo o en las resoluciones de la junta general de socios no se

conviniere otra cosa;

17
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a) A ser preferido para la adquisicién de las participaciones correspondientes a otros
socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este derecho, el cual se ejercitar a

prorrata de las participaciones que tuviere;

b) A solicitar a la junta general la revocacién de la designacion de administradores o
gerentes. Este derecho se ejercitard sélo cuando causas graves lo hagan indispensable. Se
considerardn como tales el faltar gravemente a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, o

la incapacidad de administrar en debida forma;

c) A recurrir a la Corte Superior del distrito impugnando los acuerdos sociales, siempre

que fueren contrarias a la Ley o a los estatutos.

CLAUSULA TERCERA:
De las obligaciones de los socios:
a) Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social;
b) Abstenerse de la realizacién de todo acto que implique injerencia en la administracion;

c) Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas en el contrato de
constitucién de la compaiifa y, de modo especial, de las declaraciones relativas al pago de las

aportaciones y al valor de los bienes aportados;

d) Cumplir las prestaciones accesorias y las aportaciones suplementarias previstas en el
contrato social. Queda prohibido pactar prestaciones accesorias consistentes en trabajo o en

servicio personal de los socios;

e) Responder solidaria e ilimitadamente ante terceros por la falta de publicacién e

inscripcion del contrato social; y,

f) Responder ante la compaiiia y terceros, si fueren excluidos, por las pérdidas que sufrieren
por la falta de capital suscrito y no pagado o por la suma de aportes reclamados con

posterioridad, sobre la participacién social.

18
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La responsabilidad de los socios se limitard al valor de sus participaciones sociales, al de las
prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en la proporcién que se hubiere
establecido en el contrato social. Las aportaciones suplementarias no afectan a la responsabilidad
de los socios ante terceros, sino desde el momento en que la compafiia, por resolucién inscrita y
publicada, haya decidido su pago. No cumplidos estos requisitos, ella no es exigible, ni atn en

el caso de liquidacion o quiebra de la compafifa.

CLAUSULA CUARTA:
De 1as personas que pueden asociarse:

- Para intervenir en la constitucién de una compaiifa de responsabilidad limitada se requiere de
capacidad civil para contratar. El menor emancipado, autorizado para comerciar, no necesitard

autorizacion especial para participar en la formacién de esta especie de compaiifas.

- No podran ser asociados de la compafifa PACIFICGOOL CIA. LTDA los padres e hijos no

emancipados ni entre cényuges de los socios.

- Las personas juridicas, con excepcién de los bancos, compaififas de seguro, capitalizacién y
ahorro y de las compafifas anénimas extranjeras, pueden ser socios de PACIFICGOOL CIA.
LTDA en cuyo caso se haré constar, en la némina de los socios, la denominacién o razén social

de la persona juridica asociada.

2.3 PROPIEDAD ACCIONARIA

PACIFICGOOL sera constituida por dos socios los mismos que dividiran equitativamente el
paquete accionario y tendrdn a su disposicion el total de las acciones para hacer de ellos lo que

desee y este contemplado en la ley.
El capital a utilizarse para la ejecucién de este proyecto serd capital propio por $153,592.46
CAPITULO 3

3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO.
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3.1. HISTORIA DEL NEGOCIO

El Futbol es un deporte que mueve masas humanas a nivel de todo el planeta, une diferentes
clases sociales, diferentes edades, diferentes razas humanas, y diferentes sexos, es pasion de
jovenes y adultos, nos transporta a un mundo de emocién y accién sin limites de diversion
tomando en cuenta todo esto es cuando surge la idea de crear este negocio , el solo hecho de ver
a nuestros padres y familiares desde pequefios gritando reuniéndose para jugar y ver disfrutar

este deporte tan intenso, me dio la pauta para iniciar. LA CANCHA DEL PACIFICO.

Crear un centro deportivo dentro de la prestigiosa Universidad del Pacifico donde tanto los
jovenes y adultos puedan reunirse entre amigos adentrarse en la diversién de llevar acabo la

practica de este maravilloso deporte.

Por estos motivos considero que es una buena opcién de negocio es el deporte y dentro de este el
futbol el cual tiene el mayor numero de seguidores y practicantes a nivel mundial y cuyos

segmentos de mercado aun no han sido explotados completamente en la ciudad de Guayaquil.

Por esto se hace necesario conocer la historia del futbol sala en canchas sintéticas y su evolucién

en Ecuador, la reglamentacién y las normas implicitas en este deporte.

Asi mismo es necesario determinar la forma en cémo se formula, evalta y ejecuta un proyecto de
inversién, ademds conocer los conceptos mas relevantes para el optimo entendimiento de este

proyecto.

3.2 MISION Y VISION
MISION

Fomentar la préctica del futbol en cancha de césped sintético y cubierta para los estudiantes de la
Universidad del Pacifico y de la comunidad aledafia, incentivando la practica de este deporte
como medio de recreacién, disciplina y desarrollo de una mente y cuerpo sano; en un lugar

seguro y con asistencia meédica inmediata.
VISION

Llegar a ser la mejor empresa de canchas de Futbol sintético de Guayaquil.
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3.3 OBJETIVOS

Fomentar la préctica del deporte para desarrollar disciplina, cuerpo y mente sana, que permite

desarrollar un mejor estilo de vida.

Brindar satisfaccién y seguridad al momento de usar la cancha sintética cubierta de la

Universidad del Pacifico.
Asistir con un deportologo de manera oportuna a los deportistas lesionados durante los juegos.

Satisfacer la necesidad de personas que gustan del Futbol que oscila regularmente entre los 15 a

45 afios de edad.
Obtener una fuente de ingresos propia.

Prestar el servicio de una cancha sintética de Futbol sala de una manera eficiente y eficaz, que
cumpla con las normas de calidad establecidas, de acuerdo con la reglamentacién expedida para

tal propésito.

Satisfacer plenamente las necesidades de los clientes de LAS CANCHAS DEL PACIFICO

mediante una 6ptima gestion administrativa.

Garantizar mediante un manejo gerencial adecuado, la rentabilidad social y financiera de la

empresa.

Explorar y explotar el sector residencial en el sector norte de Guayaquil, en cuanto a la prictica

del futbol sala en una cancha cubierta de grama sintética, se refiere.
Mantener buenas relaciones con proveedores, clientes internos y clientes externos.

Lograr un excelente posicionamiento e imagen en el mercado, consiguiendo de esta forma

sobresalir frente a nuestros competidores directos.

3.4 Estructura de la industria en general y del Negocio en particular
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En el sector ceibos y via a la costa se puede observar mucha deficiencia de servicios, se enfocare
en el ambito deportivo el cuél no estd suficientemente explotado ya que el cantén no cuenta con

canchas deportivas en buenas condiciones con los implementos necesarios para llevar a cabo el

deporte del futbol.

La Universidad del Pacifico y el sector aledafio no cuenta con muchos lugares de actividad
deportiva por ello los habitantes hacen deporte en las calles, estadios, y en canchas de cemento
que se encuentra en sus urbanizacién, creando malestar entre los habitantes por los nifios que
corren el peligro de ser golpeados ademés el malestar por las inadecuadas infraestructuras que

esta cancha poscee.

En la actualidad encontramos muchas canchas sintéticas en Guayaquil, solo dos con cubierta, la
primera fue creada en 2001 por el arquero Luis Ceballos, luego fue incrementando su negocio,
en la actualidad posee 3 canchas con gran frecuencia de clientela. Por tanto es un buen nicho de
mercado que se pueda explotar ya que son muy pocas las canchas de césped sintético que estédn
cubiertas. Se puede observar que en Guayaquil las canchas sintéticas han tenido mucha acogida
en los ultimos afios por su buen retorno tanto es asi que muchos de estos negocios se han

expandido en tan poco tiempo.

Se piensa que es necesario desarrollar este proyecto para incentivar el deporte principalmente a

nifios y a jévenes hoy en dia en que es muy peligroso el mundo en que se desenvuelven.

Ademds es necesario que los jovenes estén en un ambiente propicio y no en las calles donde

corren riesgos.

La creacién de una cancha de futbol sala sintética en la ciudad de Guayaquil, busca superar a las
demas en el d4mbito administrativo y prestacion de servicio para satisfacer la demanda del

mercado y obtener un lucro para los propietarios.

La creacién de empresa contribuye al desarrollo econémico.
Las empresas generan utilidades a sus propietarios.

El futbol es un deporte que tiene muchos seguidores.

La creacién de empresa ayuda a generar empleo y esto contribuye directamente al desarrollo

econdmico y social del pais.
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Aplicar adecuadamente las herramientas administrativas contribuye a que la empresa sea mds

competitiva para lograr el éxito empresarial‘

La creacién de una cancha de futbol sala en el establecimiento universitario genera mayor

rentabilidad, ya que no existe competencia directa en ese sector.

3.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El futbol sala es una conjuncién de varios deportes, el futbol que es la base fundamental del
juego, el waterpolo, el balonmano y el baloncesto, tomando de estos no sélo reglas, sino también
técnicas de juego. Con la herramienta principal que es la grama sintética Hierba menuda y

tupida realizada principalmente en caucho y fibras artificiales que cubre el terreno de juego.

LA CANCHA DEL PACIFICO de la Compaiifa PACIFICGOOL Cia. Ltda. Serd un centro
deportivo de Futbol con canchas de césped sintético con cubierta dentro de la Universidad del
Pacifico enfocado para jovenes y adultos quienes pueden hacer uso de esta instalacién y recibir la

mas alta calidad de servicios deportivos y asistencia médica constante.

Se planteara el negocio con el aval de la Universidad del Pacifico y procederemos a alquilar el
espacio que requiera para este tipo de negocios, por el monto de $ 1.000 mensuales por el tiempo

que de esta actividad comercial, fuera de los costos de Energia Eléctrica y Costos de Agua.

Nombre Comercial LAS CANCHAS DEL

Grafico# 1: “Logotipo y slogan de la compafia”
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Donde el Fatbol Se Juega Mejor!

Fuente: elaboracién propia

Logo simbolo:
Slogan:

DONDE EL FUBOL SE JUEGA MEJOR!

Servicio

El servicio de LA CANCHA DEL PACIFICO se basa en la prestacion de una cancha sintética y

cubierta, técnicamente disefiada para la préctica de futbol sala.

También ofreceremos el servicio de tener una enfermerfa y la tnica que contara con un médico
deportologo para enfrentar cualquier eventualidad que se presente durante la prestacion del

servicio.

3.6 Ficha Técnica

Ficha Técnica de la Cancha Sintética de futbol sala LA CANCHA DEL PACIFICO

Caracteristicas de la grama
Polietileno 8800, retorcido, resistente a los rayos UV,

Thiolon ISO 9001, ISO 14001

Altura: 50 mm
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Ancho: 3,75 mts2

Estructura metdlica para cubierta: 1012 mts2
Garantia por radiacién Solar: 10 afios

Garantia Fabrica Producto Internacional: 5 afios

Garantia Instalacién: 5 afios.

3.7 Caracteristicas Peso Total: 2.055 g/ m2
Técnicas: Instalacién en arena y caucho

Color: Verde

3.8 Caracteristicas de la cancha

Serd una superficie rectangular cuyas dimensiones bdsicas son: Lados mayores: 35 metros con
una tolerancia +/ 5 metros, mdximo 40 metros, minimo 30 metros, lados menores: 18 metros con
una tolerancia +/ 2 metros méxima, 20 metros minimo 16 metros, 7 jugadores por equipo mas 5

suplentes, es decir 24 en la parte de las graderias.

El césped sintético genera una buena amortiguacién igualando la sensacién de correr sobre el
césped natural, disminuye visiblemente las cualidades de riesgos de lesiones, contracturas y
demés pudiendo ser utilizada los 365 dias del afio independientemente de las inclemencias

climaticas.
Cancha en grama sintética de 872m?, bafio para hombres y para mujeres.
Cancha totalmente cubierta estructura metdlica, cerramiento frontal 1012 mts2.

Disefio enfermerfa, una oficina (Administracién), parqueadero con capacidad para 7 carros y un

espacio disponible para la construccién de una cafeterfa a mediano plazo.

Condiciones: Puede ser utilizado en cualquier tipo de clima.
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Descripcion basica del servicio:

El servicio ofrecido incluye la cancha, el balén, los petos, las duchas, el parqueadero y asistencia
médica en caso de ser necesaria, se cobrard por una hora para un grupo minimo de 10

personas.

Adicional a esto las personas que lo adquieran deberdn diligenciar un formato en el que se
indique en forma general su estado actual de salud asi como las prohibiciones y

contraindicaciones que deben tenerse en cuenta para la practica de futbol.

Aplicacién y/o uso del servicio:

El servicio ofrecido por LA CANCHA DEL PACIFICO es un espacio destinado a la recreacion y

libre esparcimiento de las personas amantes al Futbol sala ya sea a nivel profesional o aficionado.

La practica de futbol posibilita la descarga de energia provocada principalmente por el stress y
actividades académicas o laborales, ademds es una actividad que promueve el ocio entre los seres
humanos, una practica liberadora y a su vez recreativa, creadora de sentimientos y actitudes

positivas frente a la vida.

Cualidades fisicas.

Disefio
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El disefio técnico de la cancha de futbol sala aprobado por la FIFA y el cual utilizaremos para la

creacién de LA CANCHA DEL PACIFICO es el siguiente:

El trazado y demarcacion se realizard con lineas de 8 cm. de ancho, que en todos los casos
forman parte de la superficie que delimitan, de color destacable respecto del suelo y sera

conforme al disefio del plano adjunto con las siguientes especificaciones:

Los dos lados mayores se denominarén LINEAS LATERALES y los dos lados menores LINEAS
DE FONDO. Los tramos de la linea de fondo comprendidos entre los postes de los arcos reciben

el nombre de LINEA DE GOL.

LINEA CENTRAL O DE MEDIA CANCHA: Los centros de las lineas laterales se unirdn
mediante una linea recta perpendicular a las mismas que dividird la superficie total en dos

rectangulos iguales.

CIRCULO CENTRAL Y CENTRO: En el punto medio de la linea central se sefialard un punto
central de 10 cm. De radio llamado centro desde el cual se medird un circulo de 3 metros de

radio llamado CIRCULO CENTRAL.

AREAS DE META: se trazardn perimetralmente en torno a ambos arcos mediante lineas
equidistantes a 4 metros de la linea de gol. Estando formadas por tres trazos: uno recto de 3
metros de longitud paralelo a la linea de gol, trazado a 4 metros de éstas y los otros dos trazos
curvos se delimitardn mediante dos arcos de circunferencia tomado como centros las bases de los

postes respectivos uniendo los extremos del trazo recto anterior octogonalmente con la linea de

fondo.

PUNTOS DE PENA MAXIMA: A una distancia de 6 metros ante cada arco desde el punto
medio de la linea de fondo respectiva y en una proyeccion perpendicular, se marcaréd un circulo

10 de cm radio desde donde se ejecutara la penalizacién méxima.

PUNTOS DE TIRO CASTIGO: A una distancia de 9 metros ante cada arco desde el punto
medio de la linea de gol y en una proyeccién perpendicular se marcard un circulo de 5 cm. De
radio, desde donde se ejecutaran los tiros de castigo si tal es la opcién decidida

reglamentariamente.
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ZONA DE CAMBIO DE LOS JUGADORES: Sobre la linea lateral que ocupen los bancos y a 3

metros de la interseccién con la linea central, a cada lado, se sefalardn dos trazos 15 cm. De

longitud que delimitan el espacio destinado a efectuar las SUSTITUCIONES de cada equipo.

BANDAS EXTERIORES DE SEGURIDAD: Para seguridad de los jugadores.

Existird una zona perimetral libre de obstéculos, de 1 m de ancho como minimo a lo largo de las

lineas laterales, y de 2 m detras de las lineas de fondo.

Calidad: La calidad de nuestro servicio se basa como primera medida en la utilizacién de la
ultima creacién en cuanto a sistema de grama se refiere, denominado STADIUM disefiado para

canchas profesionales bajo las normas establecidas de laboratorios aprobados por la FIFA.

Por otro lado solicitaremos la informacién bdsica referente a la salud de nuestros clientes por

medio de un formato disefiado por el médico Deportdlogo.

Un andlisis técnico bien hecho nunca serd una pérdida de tiempo, ya que si llega a decidir llevar
a cabo el proyecto, mucho del trabajo de planear los recursos de la produccién ya estara hecho y

se podréd proceder de inmediato a la adquisicion de equipos y facilidades.

Grama Sintética: Hierba menuda y tupida realizada principalmente en caucho y fibras

artificiales que cubre el terreno de juego. Por extensién y eufemisticamente, terreno de juego.

A continuacién se muestra un ejemplo de la cancha objeto del presente proyecto:
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3.9 ANALISIS FODA

Para entrar hacer un andlisis F.O.D.A. tenemos que considerar que esta investigacion es la que
nos va a permitir estudiar el entorno del cual estamos rodeados y donde va a desarrollarse la

empresa confrontando a la competencia.

Fortalezas

La ubicacién es estratégica ya que estamos rodeados de universidades, y centros comerciales

como es el Rio Centro de los Ceibos, y proximamente la Plaza de los Ceibos.

Somos la unica cancha de Futbol sala de césped sintética con techo dentro de una prestigiosa
Universidad como es la Universidad de Pacifico, en la ciudad de Guayaquil en el Km. 7 1/2, Via

a la Costa , en el Ecuador.

Somos la unica cancha de Futbol del pais que cuenta con asistencia médica constante con
atencién de un Deportologo especializado, lo cual nos hace totalmente diferentes de cualquier

otro centro de canchas de césped sintético.
Nuestros precios serdn totalmente competitivos con referencia al mercado.

La grama o césped sintético que instalamos ofrece una buena amortiguacién igualando la

sensacién de correr sobre el césped natural.
La grama puede ser utilizada los 365 dias del afio en cualquier clima

Consulta gratuita con el deportologo quien puede realizar chequeos médicos gratuitos dentro del

costo del alquiler.

Somos la tnica cancha en el sector que cuenta con la cancha totalmente cubierta, permitiendo

que el jugador pueda rendir mucho mds en cada jugada.
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Oportunidades

El factor de oportunidad es considerado alto porque las empresas que se dedican a la
administracién y comercializacion de canchas de futbol sala sintéticas llevan tan solo entre 3y 5
afios en el mercado por ende dicha actividad econémica hasta el momento se estd empezando a
explotar y es muy rentable. El impacto es alto porque al crearse una empresa en un mercado

nuevo existen mayores posibilidades de éxito para el negocio.
Y podemos considerar los siguientes aspectos:

Ofrecer al mercado nuevos servicios como el de asistencia médica con una enfermeria en otras

instituciones.

Incrementar en la nueva tendencia deportiva con respecto a este tipo de deporte como Futbol

sala en cancha de césped sintético.

La oportunidad de crecer en otras ciudades importantes, como la de Quito y Cuenca.
Un aumento de significativo de la demanda en el Ecuador.

Ofrecer nuevas plazas de trabajo.

Nuevo producto de techo totalmente protector contra sol, lluvia.

Debilidades
Altos costos inversion.
Falta de experiencia en este tipo de negocios.

Los altos costos de la Energfa Eléctrica.

Amenazas
Que los niveles de competencia aumenten en gran escala.

Que el gobierno imponga nuevos impuestos.
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El incremento de competidores a este mercado.

Que los costos de energia eléctrica el dfa de mafiana suban desequilibradamente para el sector

del norte considerado el mas estable econémicamente hablando.

La competencia de los colegios, Balandra, Jefferson, Torre Mar, Alemdn Humboldt, porque

tienen sus canchas propias y pueden elaborar un esquema de negocio similar.

Los clubes deportivos aledafios a la zona.

3.10 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Para poder continuar debemos de enfocar las consideradas 5 fuerzas de Porter las mismas que
nos proporcionan de que manera determinar la rentabilidad de un sector industrial, estas fuerzas
de Porter son las que nos sefialan el camino para poder alcanzar el éxito y de mal manera el

declive total de una compafifa.

GRAFICO DE PORTER

Grafico# 2; “Cuadro de Porter”

Amenaza de los nuevos
competidores

=N

ENTRE LOS

Poder de COMPETIDORES Fodlerds
Negociaciéon de EXISTENTES Negociacion de
los proveedores los clientes

Fuente: elaboracién propia
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Amenaza de entrada de nuevos competidores

Podemos observar que la entrada de nuevos competidores en este tipo de negocios que se podria
dar a un corto plazo pero la rivalidad es relativamente media porque estos son proyectos que
requieren de inversiones altas y riesgosas, si no se hace un buen plan de negocios, la empresa
ademds es la primera a nivel local y nacional en brindar el servicio de enfermeria a este segmento
de mercado. Por esta razén todos los deportistas que deseen jugar este deporte con seguridad
técnica, en una grama sin riegos y asistencia médica constante acudirdn a empresa ya que no hay

competencia que ofrezca este servicio.
3.11 Poder de negociacion de los compradores

Las opciones de los clientes esta en sus manos ellos podrdn tomar la alternativa que este mercado
le ofrece, con cualidades muy parecidas a las que les ofrecemos. Que promocionan otras canchas
de toda la ciudad, pero al mismo tiempo no consideramos una competencia agresiva por parte de
nuevas empresas, ya que hay que tomar en cuenta que para montar un negocio con todas estas
cualidades es necesario la inversién de montos elevados y con riegos como lo hemos mencionado
anteriormente, y con la situacién actual que el pais vive, no es imposible pero es poco probable
que las personas deseen arriesgar capitales altos, claro estd que la empresa siempre deberd
mantenerse en constante asecho y buscando nuevas formas de penetrar mercados nuevos de
ofrecer siempre alternativas distintas a la competencia  para asi despertar interesantes
expectativas, en los clientes que actualmente son mds exigentes cada dia ya que en estos dias la

competencia es por servicio y no tanto por precios.

Poder de negociacién de los proveedores

En cuanto al proveedor de grama sintética es IMPORT SPORTS, con un costo de mx2 23,50
metros 2, y vamos a necesitar 1012, ya que la cancha de de 41x21 para un juego de 7 a7 y
acotando que la calidad de esta grama es muy buena dentro de los patrones establecidos por la
FIFA, y con respecto a su precio estd dentro de los mérgenes considerados para ofrecer un
servicio de alta calidad y seguridad deportiva, disminuyendo el riesgo de accidentes, por la actual

demanda de las gramas sintéticas, en el mercado se pueden localizar buenas alternativas y a un
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costo considerable dependiendo de la calidad y la duracién que se busque, y otros factores como

los climaticos y el lugar donde se desee desarrollar este negocio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Frente a la crisis mundial que se vive y se siente tan fuertemente en nuestro pais podemos
determinar que los potenciales clientes podrian llegar a tomar otras alternativas de distraccion
que no requieran un desembolso econémico. Como jugar futbol, en clubes asociaciones u otras
canchas deportivas, donde no tengan que efectuar pagos de dinero por lo mismo la empresa
debera tomar en consideracion esas posibles alternativas para superarlas ofreciendo a los clientes

distintas alternativas econémicas.

Grado de Rivalidad

Actualmente en la ciudad de Guayaquil este tipo de negocios ha crecido de manera considerable
por toda la ciudad, por ser una pasién este deporte, pero a diferencia la empresa, LA CANCHA
DE PACIFICO, estas no ofrecen a sus clientes la seguridad de un departamento de asistencia
médica, constante con un Deportologo siempre atento a cualquier emergencia u accidente dentro
de las instalaciones, ni el servicio de techo esto ayudara al cliente permitirle mas horas de juegos
al no recibir la molestia del sol, y en tiempo de invierno la lluvia no ser4 un impedimento el no

ir a jugar ya que contamos con la cubierta.

Considero que aun teniendo un mercado latente, el negocio se enfocara a dar més aun de lo que

una cancha de Futbol sintética podria ofrecer, como se podria detallar a continuacién:

Transmitir partidos importantes via satélite y ser proyectados en una pantalla Gigante, la misma
que atraiga estudiantes, y nuevos visitantes hacia nuestro negocio, de esta manera

desarrollarfamos nuevas expectativas de negocios.

Crear Torneos entre estudiantes, universidades, o canchas del sector, seremos los pioneros en

ofrecer y fomentar este tipo de torneos, en el sector.
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Se podria organizar las olimpiadas de la Universidad, y elegir reinas de belleza dentro de las
facultades asi de esta manera podrd competir, las distintas facultades de la Universidad de

Pacifico.

También organizarfamos campeonatos dentro de las distintas Universidades, Torneos de
bailarinas deportivas entre todas la Universidades y colegios, de modo que esta atracciéon también
podrd ser apreciada por los visitantes y clientes activos de las instalaciones como un show de

sano entretenimiento.
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CAPITULO 4
4 EQUIPO GERENCIAL

4.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Grafico# 3; “Cuadro estructura organizacional de la empresa”

PRESIDENTE

GERENTE

ADMINISTRADOR

CONTADOR

Fuente: elaboracién propia

DPTO MEDICO
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4.2 FUNCIONES
PRESIDENTE

El Presidente serd elegido por la Asamblea entre los miembros activos de la institucién, por un
periodo de dos afios, pudiendo ser reelegido por un periodo igual. Para un tercer mandato estard

a lo dispuesto en el presente reglamento.
Presidir las sesiones de la Asamblea y de la Junta Directiva, suscribiendo las respectivas actas.
Cumplir y hacer cumplir las decisiones adoptadas por la Junta Directiva y la Gerencia.

Firmar cheques en forma conjunta con cualquiera de los dignatarios: Presidencia y Gerencia

General.
Presentar a la Junta Directiva, el informe semestral de actividades.

Ejercer las demds atribuciones que le correspondan segun el Estatuto y Reglamento
correspondientes. Gobierno y direccién de la empresa. Su autoridad se extiende a cuanto tenga
por objeto la buena marcha de la empresa y el fiel cumplimiento de los fines para que fuera
creada. En ese cardcter le corresponde regular el orden de las sesiones, las resoluciones se
tomarén por mayorfa de votos, y en casos de empate en la votacion, ésta serd decidida por el
doble voto del Presidente Ejecutivo. También debe encomendar al Gerente General la apropiada
ejecucion de las resoluciones del Consejo. A tal propdsito, podré acompafiar instrucciones

adicionales que tiendan a su prontitud y correcta aplicacién

Saber analizar las diversas situaciones que se presenteny a las personas implicadas.

GERENTE GENERAL:

El gerente General es el Representante legal de la Compania PACIFICGOOL Cia. Ltda. Le

corresponde realizar y ejecutar los siguientes puntos
Realizar las contrataciones que se demanden.

Realizar evaluaciones peri6dicas acerca del cumplimiento de las funciones de los diferentes

departamentos.
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Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entregar las

proyecciones de dichas metas para la aprobacién de la Junta directiva.

Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus andlisis se estédn

llevando correctamente.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y proveedores para

mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no hacer lo que ellas quieren

hacer

Ejercer funciones de direccién gestion, supervision y coordinacién con los demés departamentos.
Presenta el Presupuesto General de la Empresa para cada ejercicio anual al Presidente Ejecutivo.
Ejercer vigilancia constante sobre la marcha de todos los departamentos administrativos.

Somete a la Junta Directiva los Balances y Estados de Cuenta periédicamente.

Delega en casos especiales algunas de sus facultades a los jefes de otras dreas, previa consulta con

el Presidente Ejecutivo.

ADMINISTRADOR

La cadena de jefes va desde la méxima autoridad a los niveles mds inferiores y la raiz de todas las
comunicaciones va a parar a la méxima autoridad. El administrador tiene que tener la capacidad
de dar 6rdenes y esperar obediencia de los demds, esto genera mds responsabilidades. Seleccionar

rigurosamente y contratar todo el personal requerido.

Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las funciones de los diferentes

departamentos.
Se debe tener una satisfaccion justa y garantizada para los empleados.

Hacer que todos trabajen dentro de la empresa con gusto y como si fueran un equipo, esto hace

la fortaleza de una organizacién
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Debe de controlar que todo debe estar debidamente puesto en su lugar y en su sitio, este orden

es tanto material como humano.

Brindar Amabilidad y justicia para lograr la lealtad del personal.
Ofrecer una estabilidad al personal.

Tiene que visualizar un plan a seguir y poder asegurar el éxito de este.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entregar las

proyecciones de dichas metas para la aprobacién del Gerente General.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes internos y externos, también con los

proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

CONTADOR

Es aquel que proporciona informes basados en la técnica contable que ayuda a la administracién,

a la creacién de politicas para la planeacién y control de las funciones de una empresa.

Se ocupa de la comparacién cuantitativa de lo realizado con lo planeado, analizando por éreas de
responsabilidad. Incluye todos los procedimientos contables e informaciones existentes, para

evaluar la eficiencia de cada 4rea, el contador deberd cumplir con los siguientes puntos:

Aplicar, manejar e interpretar la contabilidad, con la finalidad de producir informes para la
gerencia y para terceros, que sirvan a la toma de decisiones. Dentro de dichos informes se
encuentran los Estados Contables o Estados Financieros, los Presupuestos y las Rendiciones de

Cuentas o Balances de Ejecuciones Presupuestales.
Control de transacciones comerciales de la empresa: compras, pagos de némina, etc.

Firma autorizada para los balances y reportes contables, realizacién de las declaraciones

tributarias.
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Departamento Médico

Este departamento estard a cargo de un Deportologo, es el profesional que se encuentra a cargo
de la medicina del deporte, en especial del Futbol, para profundizar del tema brevemente
tenemos que explicar lo siguiente de Deportologia es. (Es la aplicacion de la ciencia y el arte
médicos a la practica del deporte de competencia y de las actividades fisicas en general, con el
objeto de valerse de las posibilidades preventivas y terapéuticas del ejercicio, para mantener el

estado de salud y evitar cualquier dafo relacionado con el exceso o la falta de ejercicio).

Ampliando los términos de esta definicién, queremos destacar las dreas de incumbencia y

funciones que realizara el Medico Deportologo, o dicho de otro modo, de que cosas se ocupa:

Prevencién de lesiones y enfermedades y mejoramiento de la calidad de vida de los deportistas
terapéutica por el movimiento o rehabilitacién de funciones perdidas, a través de la actividad

fisica.

Fisiologia del ejercicio o estudio del funcionamiento del organismo en situacién de exigencia

fisica.
Evaluacion de la salud y del grado de aptitud fisica para la préctica deportiva.

Estudio de los factores implicados en el maximo rendimiento: especialmente “La adaptacién al

entrenamiento” y “La nutricién e hidratacién deportiva”.

La influencia de la actividad fisica en las distintas edades de la vida; nifiez, adolescencia, adultez,

ancianidad.

Estudio de las diferencias morfolégicas y funcionales entre ambos sexos y del deporte y la

actividad fisica en la mujer.
Traumatologia deportiva; prevencion, diagnostico y tratamiento de lesiones.

La farmacologia de la actividad fisica y el ~doping (utilizacién de medios fisicos, quimicos,

psicoldgicos u otros) para incrementar artificialmente e ilegalmente el rendimiento.
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PERSONAL DE MANTENIMIENTO
Encargados de mantener en 6ptimas condiciones las instalaciones.
Encargado de la conserjeria y mensajeria.

Realizar cualquier gestién acorde a los pedidos de sus superiores solo relacionados a trémites de

trabajo, no para tramites personales.

EXPERIENCIA PREVIA DE LOS MIEMBROS DEL EQUIPO GERENCIAL

La Compaififa PACIFIGOOL Cia. Ltda. o LA CANCHA DEL PACIFICO, estd enfocada a
fomentar la préctica del Futbol sala en jévenes y adultos, y a todos aquellos deportistas que
quieran desarrollarse en este deporte, motivando la salud mental y deportiva de todos los jévenes
y adultos que deseen recrear su vitalidad practicando este deporte de multitudes. Razén por la
cual ponemos a disposicion del publico en general la cancha de césped sintético cubierta, con

asistencia médica constante.

Estaré promoviendo el deporte y la salud, en los jévenes tomando en cuenta que en todo cuerpo
sano existe mente sana, lejos de vicios, de drogas y alcohol, para que de esta manera la empresa

logre los objetivos trazados y llegar a alcanzar las metas y objetivos.

La empresa siempre deberd estar concentrada en el excelente servicio al cliente y asi de esta

manera poder cumplir con la misién y vision.

CULTURA EMPRESARIAL

Debemos de contar con un personal altamente calificado ya que LA CANCHA DEL PACIFICO
debe estar asistida por personal que maneje principios bdsicos de eficiencia responsabilidad,
calidad total, respeto a los demés ética profesional, amor a su trabajo, constancia, pulcritud,

paciencia, creativo, respetuoso, atento constancia y perseverancia.

Los empleados estardn siempre recompensados y enfocados a la calidad total de sus funciones,

siempre se les dard un ambiente de calidez familiar para que puedan desempefarse
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correctamente y con amor hacia lo que hacen con el dia a dia se les promoverd el buen trato y
las buenas relaciones con el cliente ya que en la actualidad se compite por servicio al cliente.
Ellos siempre serén los brazos y piernas que harédn caminar esta empresa, con pasos sélidos y

firmes, para juntos crecer siempre de una manera equitativa para un futuro mejor.
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CAPITULO 5
ANALISIS DEL MERCADO
5.1 ESTUDIO DEL MERCADO

La creaciéon de una cancha de futbol sala sintética en la ciudad de Guayaquil dentro de la
Universidad del Pacifico, busca superar a las demés en el 4mbito administrativo y prestacion de

servicio para satisfacer la demanda del mercado y obtener un lucro para los propietarios.

Datos Demograficos

Edad: 15 a 45 afios (Adolescentes y adultos)
Género: Femenino y Masculino.
Escolaridad: Nivel Secundario y universitario en adelante.

Ingreso Familiar: Minimo $350 por familia.

Datos del cliente

Nivel Social: Medio, medio alto.
Estilo de Vida: Hiperactivo, social, deportista.

Intereses: Olimpiadas Torneos de Futbol, sigue el Futbol con pasién frecuenta al estadio a ver
jugar a su equipo local favorito, sabe de temas de Futbol, constantemente se retne con sus

amigos a practicarlo.

5.2 IDENTIFICACION DEL MERCADO POTENCIAL Y EMPRESARIAL

La Identificacién del mercado se ocupa de la descripcion de las caracteristicas que identifican los

diferentes elementos y componentes, y su interrelacién para esto debemos de:

Establecer las caracteristicas demograficas de unidades investigadas (Numero de poblacién,

distribucién por edades, niveles de educacién, estado civil, etc.).
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Identificar formas de conducta y actividades de las personas que se encuentran en el universo de
investigacion (comportamientos sociales, preferencias de consumo, aceptacién de liderazgo,

motivacion frente al trabajo, decisiones de compra, etc.).

Establecer comportamientos concretos (cuantas personas consumen un producto cual es su
actitud frente a su lider, a los problemas de su empleo, de ingresos como se ejerce la funcién de
auditoria, como se manejan las técnicas contables, como son los procesos de decision, cuales son

las necesidades de la gente).

Descubrir y comprobar la posible asociacion de las variables de investigacién (relacién entre el
precio y el consumo de un producto, actitud frente al lider autocrético y los mecanismos de
control, la forma como el mercado se afecta por variables econdmicas y sociales, la Aplicacion
de la sistematizacién y su uso en los principios contables, los Anélisis financieros y la auditoria y

control, etc.).

Asi el estudio descriptivo identifica caracteristicas del universo de investigacion, sefiala formas de
conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos concretos y descubre y
comprueba la asociacién entre variables de investigacion, sefiala el tipo de descripcion que se

propone a realizar.

Los estudios descriptivos acuden a técnicas especificas en la recolecciéon de informacién, como la
observacién, las entrevistas y los cuestionarios. También pueden utilizarse informes vy

documentos elaborados por otros investigadores.

La mayoria de las veces se utiliza el muestreo para la recoleccién de informacién, y la

informacién obtenida es sometida a un proceso de codificacién, tabulacién y andlisis estadistico.

Para propésito del disefio se debe definir si se pretende llegar a este nivel de conocimiento que

pueda fundamentarse en la hipétesis de primer grado (uniformidades empiricas).

Los objetivos del estudio, al igual que el objeto de investigacién, han de ser elementos que se
tomen en cuenta para definir o no el cardcter descriptivo del estudio. Un estudio descriptivo
puede concluir con hipédtesis de tercer grado formuladas a partir de las conclusiones a que pueda
llegarse por la informacién obtenida. La persona que presenta el disefio de investigacion de
acuerdo con las consideraciones anteriores debe sefialar porque su estudio puede catalogarse en

este nivel de conocimiento.
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La identificacion del mercado desarrollada es descriptiva porque en la préctica:

Porque se va a indagar sobre las caracteristicas que debe tener una cancha de futbol sala sintética

para la prestacién de su servicio, asi como los elementos que componen el mismo.
Porque se va a indagar las preferencias de los usuarios de canchas de futbol sala.
Porque se va a comparar las preferencias de los usuarios con las necesidades del mercado.

En el Ecuador actualmente este deporte se esta desarrollando en gran magnitud puesto que los
jovenes cada vez son més aficionados a este tipo de entretenimiento y el hecho de llevarlo a la
practica lo convierte en una pasion destinada a incrementar aficionados y a su vez fomentar el

seguimiento del mismo.

LA CANCHA DEL PACIFICO

Segmento de Mercado: Adolescentes y adultos de (15-45 afios) que deseen jugar el deporte del

futbol sala.

Mercado Potencial: Todos los adolescentes v adultos ecuatorianos que deseen jugar Futbol Sala
y q Jug y
que se encuentren en los niveles socioeconémicos Alto, Medio alto y medio del pais. Equivalente

al 34% a nivel nacional = 350.122 adultos y jévenes.

Mercado Objetivo: Todos los adolescentes guayaquilefios que deseen jugar futbol sala que se

encuentren en los niveles socioeconémicos Alto, Medio alto y medio. Equivalente al 15.43% del

mercado potencial = 40.476 habitantes. !

5.3 DESCRIPCION DEL SEGMENTO DE MERCADO

LA CANCHA DE PACIFICO ser4 la compaiiia lider en la prestacién del servicio de alquiler de

canchas de césped sintético para futbol asi como garantizard con solidez el cumplimiento de las

obligaciones entre particulares y grupos institucionales mereciendo siempre la confianza plena de

nuestros clientes, contando con el mejor apoyo humano y logistico con el fin de satisfacer las

! www.inec.gov.ec
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necesidades de estos y continuaremos con la labor diaria de mejorar los servicios complementarios

que se implementen.

Los jévenes en la actualidad han heredado una cultura deportiva, en especial del futbol sala que se
deriva de este, puesto que en la practica de este deporte se incentiva en la actualidad a nivel mundial
por la televisién, por mundiales de futbol hasta inclusive la tecnologfa actual fomenta de manera
subliminal esta disciplina deportiva como es el caso de los juegos de videos de futbol, que hacen
despertar en los jévenes y adultos de distintas clases sociales, las ganas de correr en una cancha y

hacer goles.

La buena salud estd relacionada con el deporte ya que mantener un cuerpo activo hace que el
cerebro se irrigue mejor de sangre y de oxigeno manteniendo un buen balance entre las neuronas. Y

un mejor desarrollo y desempefio cerebral.

MERCADO OBJETIVO Y BLOQUES DE COMPRADORES

Nuestro principal Mercado Objetivo es el de los adolescentes y adultos hombres de un nivel socio

econémico, medio, medio alto y alto que les guste el futbol en la ciudad de Guayaquil.

Debemos estar conscientes que los niveles socioecondémicos de Guayaquil son los siguientes:

Nivel socio econémico Alto: 2.50 %

Nivel socio econémico Medio Alto: 11.00 %
Nivel socio econémico Medio: 24.00 %
Total 37.50 %

Nivel socio econémico Medio Bajo y Bajo corresponden al 62.50%.1

Tomando estos datos concluimos que el 37.5% de los 421.073 adolescentes guayaquilefios son

nuestro mercado objetivo. Cifra exacta: 157.903 habitantes.

! Diario el Comercio lunes 5 de Abril 2010
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Por medio de estas fuentes nos damos cuenta que existe la necesidad de ejercer algun deporte y que
nuestro mercado objetivo cada dia va en aumento, por lo tanto nuestro mercado potencial se

encuentra entre los adolescentes y adultos hombres del Ecuador.

5.4 INVESTIGACION DE MERCADO, ENCUESTAS Y RESULTADOS

Hemos realizado unas encuestas para confirmar y verificar con qué frecuencia la juventud y los
adultos practican este deporte, y sus preferencias a la hora de practicarlo de esta manera podremos

analizar si este tipo de negocio es rentable.

La encuesta realizada estard conformada bédsicamente con algunas preguntas las mismas que haran
de filtro para ir descartando los que no se apeguen a nuestro perfil e ir llegando por este medio a
nuestro mercado objetivo, ya que la gran mayoria del target que buscamos, son adolecentes y

adultos de 15 a 45 afios.

Las encuestas han sido realizadas en sectores al norte de la ciudad, cerca de las instalaciones de LA
CANCHA DEL PAFICICO, en Colegios y Urbanizaciones conocidas del sector, como el Alemén
Humboldt, Jefferson, El Interamericano, Balandra, Universidad del Pacifico, Los Parques de Los
Ceibos, Los Olivos, Ceibos Norte, Las Cumbres, Ceibos Altos, Santa Cecilia, Olimpo, Puerto Azul,

Terranostra, entre otras.

Es importante resaltar que la encuesta es de acercamiento y conversaciéon directa, ademds el
muestreo lo tomamos segl’m la conveniencia del sitio. Se realizaron un total de 205 encuestas en

diferentes sectores antes mencionados.

Con el objetivo de detectar cuales son los requerimientos, niveles de preferencias de deportes,
costos, etc. Se elaboré una encuesta orientada al target de potenciales clientes que quisiéramos

acaparar.

Metodologia: Para determinar el niimero de encuestas a realizar se recurri6 a la siguiente férmula
que corresponde a poblacién finita debido a que el segmento objetivo no sobrepasa los 100.000

habitantes y es ahi cuando se considera a la poblacién como tal.
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El total de encuestas que se realizaron en los sectores de ceibos, via a la costa, colegios en la zona y
estudiantes de la Universidad del Pacifico para la poblaciéon de personas entre 7 a 35 afios de edad

fueron 205.

Para el estudio de ésta exploracion se recurri¢ al tipo de investigacion descriptiva. Por medio de
formularios se realizaron entrevistas personales, basados en el flujo continuo de jévenes 'y
transeuntes por la calles Av. Del bombero, Centro comerciales (un dia jueves entre las 13:00 a 14:00
y de 17:00 a 21:00) de 1,000 personas promedio que circulan en el sitio. De esta manera se pueden

medir las caracteristicas que influyen en las decisiones del mercado y conocer las preferencias.

Datos:

Siendo:

N = Tamafio de la muestra

z = 2,58 para el 99% de confianza

p = probabilidad de que el evento ocurra

q = Probabilidad de que el evento no ocurra

B= Margen de error

p= 0.5
q-= 0.5
B =0.09
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Reemplazando la férmula obtenemos lo siguiente:

. 2.58%(0.5)(0.5)

0.00% =205

El total de encuestas que se realizaron en los sectores de ceibos, via a la costa, colegios en la zona y
estudiantes de la Universidad del Pacifico para la poblaciéon de personas entre 7 a 35 afios de edad

fueron 205.

Para el estudio de ésta exploracion se recurri¢ al tipo de investigacion descriptiva. Por medio de
formularios se realizaron entrevistas personales, basados en el flujo continuo de jovenes 'y
transetintes por la calles Av. Del bombero, Centro comerciales y sector ceibos (un dfa viernes entre
las 1:00 a 2:00 y de 20:00 a 22:00) de 1,000 personas promedio que circulan en el sitio. De esta
manera se pueden medir las caracteristicas que influyen en las decisiones del mercado y conocer las

preferencias.
ENCUESTAS Y RESULTADOS
Segtin los resultados de las 205 encuestas hemos obtenido lo siguiente:

La encuesta nos dice claramente que la mayoria de los transetintes (113) de esta localidad lo que

podemos ver que nuestros futuros clientes en su mayorl’a seran jovenes estudiantes.

Grafico# 4; “Cuadro ocupacion”

Cual es su ocupacion?

120

100 -

80 -

60 -

M Cual es su ocupacion?

0 | -

Estudia Trabaja Otro

Fuente: elaboracién propia
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2- Este Grafico no da como resultado que los mayores rangos de edades de personas que realizan

este deporte, se encuentran entre las edades de 19 a 24 afios de edad, mostrandonos nuestro

mercado objetivo al que apuntamos.

Grafico# 5: “Cuadrol rango de edades”

90
80
70
60
50
40
30
20
10

Rango de edades

7--12

13--18 19--24 25--35

B Rango de edades

Fuente: elaboracién propia
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3- Con esta pregunta se pretende conocer si las personas son deportistas o por lo menos practican
algtin deporte en especial, para empezar con nuestro negocio de LAS CANCHAS DEL PACIFICO,

nos da como resultado que un 68% si practica un deporte.

Grafico# 6: “Cuadro practican deporte”

Practicaalgun deporte?

180
160 -
140 +
120 -
100 -
80 -
60 -
40
20 -

M Practica algun deporte?

Si No

Fuente: elaboracién propia
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4- E1 88% de las personas encuestadas nos demostraron que su deporte favorito es el futbol con este

factor podemos sacar un anélisis que nos estamos enfocando en un mercado deportivo seguidor al

futbol.

Grafico# 7: “Cuadro deporte preferido”

Cual deporte prefiere?

180
160 -
140 -
120 -
100 -

80 - B Cual deporte prefiere?
60 -

40 -

20
o H B N

Futbol Beisbol Basket Otro

Fuente: elaboracién propia
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5- Podemos observar que casi en 79 % de este grupo de deportista practica su deporte favorito 2

veces por semana, lo cual es un beneficio para nuestro proyecto.

Grafico# 8: “Cuadro practican este deporte”
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50
40
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Cuantasveces a la semana practica
este deporte?

W Cuantasvecesala
semana practica este
deporte?

=
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Fuente:

elaboracién propia
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6- Un 77% de los entrevistados nos respondieron que tienen conocimiento sobre la canchas
sinteticas por que en el mercado ya existen algunas, esto es una enorme ventaja para la empresa al

ser de aceptacion este Proyecto.

Grafico# 9: “Cuadro preferencias”

Prefiere cancha sintetica?

200
180
160 -
140 -
120 -
100 -
80 -
60 -
40
20 -

B Prefiere cancha
sintetica?

Si No

Fuente: elaboracién propia

53



Pagina | 58

7- Con este grafico podemos corroborar que las personas si estarian dispuestas a practicar este

deporte en LAS CANCHAS DEL PACIFICO.

Grafico# 10: “Cuadro interes en cancha sintetica”

Estariainteresado en alquilar de una
cancha sintetica?

200
150 -~
100 m Estaria interesado en
alguilarde una...
50 -
0 -

Si No

Fuente: elaboracién propia
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8- Aqui también nos demuestra la grafica una clara definicién del alto interés por parte de los

encuestados, en uniforme deportivos para identificarse.

Grafico# 11: “Cuadro interes en uniforme”

180
160
140
120
100
80
60
40
20

Estariainteresado en uniformes
deportivos?

M Estaria interesado en
uniformes deportivos?

Si No

Fuente: elaboracién propia

9- Estos rangos muestran que personas de 15 a 35 afios podrian pagar $35 por un uniforme.

Grafico# 12: “Cuadro porcentual interes en equipo”

100

80

60

40

20

Cuanto estaria dispuesto a pagar por
equipo/uniformes?

B Cuanto estaria dispuesto
a pagar por
equipo/uniformes?

15 25 35 35+

Fuente: elaboracién propia
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10- Por ultimo, observamos este grupo ya encuestado requerirfa de servicios extras, como de bar de
snacks, cancha con techo, parqueo, billar, etc. Podemos observar los requerimientos de los
encuestados las preferencias por servicios adicionales, no da como resultado que escogen tener en

las instalaciones un servicio de snack bar con un ambiente divertido con un estilo deportista.

Grafico# 13: “Cuadro servicios de cancha”

Que servicios deberia tener la
cancha?

160
140 ~
120 +

100 -
80 -
60 - m Que servicios deberia
a0 - tener la cancha?
20 -+ I
0 T T T T T 1

Snack  Techo Parking Billar Otro
Bar

Fuente: elaboracién propia
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ENCUESTA PERSONA NATURAL

Buen dfa, soy una estudiantes de la Universidad del Pacifico estoy realizando una investigacion de
mercado de un servicio. Sus opiniones serdn muy valiosas. Le solicito unos minutos de su tiempo y

a la vez le agradecemos por su colaboracién.

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA CANCHA DEL PACIFICO

FECHA: DIA MES__ ANO

SECTOR:

MARQUE CON UNA X LA OPCION U OPCIONES DE RESPUESTA QUE USTED CREA
CONVENIENTES

1. éCuél es su ocupacic’)n?

: Estudia
: Trabaja
* Otros
2. ;Edad?

3. sPractica algiin deporte?
SI NO
4. ;Cual deporte prefiere?

FUTBOL BEISBOL BASKET OTRO

5. éCuéntas veces a la semana practica este deporte?
a. Una vez por semana
b. Dos veces por semana

c. Tres veces por semana
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d. Cuarto o mds por semana

6. ;Prefiere cancha sintética?

SI NO

7. sEstaria interesado en alquilar de una cancha sintética?

SI NO

8. ;Estaria interesado en uniforme deportivos?

SI NO

9. ;Cudnto estarfa dispuesto a pagar por equipo/uniformes?

15 25 35 +35

10. ;Qué servicios deberia tener la cancha?

a. Snack bar o

b. Techo o

c. Parking o

d. Billar o

e. Otros _
Conclusién

Se observa que el total de las personas encuestadas son aficionados del futbol, por lo tanto dado
como se ha tomado la muestra que esta poblacién posiblemente estd en disposicion de adquirir los

servicios ofrecidos por una cancha de futbol sala sintética.

La grafica nos muestra que el 100% de las personas encuestadas aparte de ser aficionados al futbol
lo practican, lo que indica que en este sector existe una necesidad presente pero que aun no ha sido

identificada por empresas privadas dedicadas a la prestacién de servicios de este tipo, por lo tanto
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este puede ser un nicho de mercado bastante atractivo para la empresa. Con todos estos datos,
podemos deducir que en este sector la préctica de futbol se realiza periédicamente en lapsos cortos
de tiempo lo que indica que posiblemente exista una gran afluencia de clientes a la cancha, durante

todos los dias y de forma equilibrada.

Se observa claramente que casi la totalidad de las personas encuestas estdn de acuerdo que en el
sector en el que ellos viven exista un lugar de esparcimiento deportivo como lo es una cancha de
futbol sala sintética, tan solo el 1% de esta poblaciéon se encuentra en total desacuerdo con la

existencia de este sitio dentro de su localidad.

Estos resultados son absolutamente favorables para el desarrollo de nuestro proyecto en las
instalaciones de la Universidad del Pacifico, debido a que existe un alto grado de aceptacién para las

canchas de futbol sala sintética dentro de las personas que moran por estos sectores.

sQué servicio adicional le gustaria que tuviera la cancha?

Para analizar los resultados obtenidos en esta pregunta se deben tener en cuenta los siguientes

aspectos:
Se escogieron 4 opciones principales de respuesta bar, techo, parqueos billar y otros.

Las personas encuestadas tenian la posibilidad de escoger el numero de opciones que creyeran

convenientes.
Teniendo en cuenta lo anterior podemos concluir que:

Si miramos las variables independientes podemos ver que la gente preferirfa que se encontrara como
servicio adicional en la cancha el servicios bar, como segunda instancia les gustaria encontrar
techo, seguido parqueadero seguro, y por ultimo juegos de billar, ademds existen personas que les
gustan'a encontrar servicios diferentes a estos tales como gimnasio, zona humeda y piscina. Sin
embargo si tenemos en cuenta las combinaciones de opciones encontraremos que a las personas
encuestadas lo que mis les gustaria encontrar como servicio adicional en la cancha serian un snacks

bar, seguidos techo, parqueaderos, y juegos de billar.
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Del anterior andlisis podemos concluir que la mayorfa de las personas encuestadas estarfan
dispuestas a pagar el precio mds bajo posible para utilizar los servicios de la cancha. Entonces

tendrfamos que manejar una politica de precios que se enfocara en volumen de ventas para obtener

la utilidad.

Para finalizar como conclusién. Después de obtener estos resultados podemos decir que nuestro
negocio es aceptado por nuestro mercado objetivo y debemos de explotarlo, ya que todavia no se ha

desarrollado en total plenitud este tipo de negocio en la ciudad de Guayaquil.

5.5 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El primer paso a desarrollar consistia en identificar el nimero de canchas de futbol sala. No existe
una base de datos que contenga datos exactos y veridicos acerca de las canchas de futbol sala
sintética, en Guayaquil puesto que no existe un ente regulador que reuna a todas estas empresas y

que posea la informacién requerida de las mismas.

Como nos encontramos sin una fuente fidedigna de la informaciéon requerida, v para determinar la
g q yP

poblacién y posteriormente el tamafio de la muestra vamos tomar a partir de una hipdtesis donde

las empresas encontradas serfan consideradas como el total de la poblacién y por ende se estudiarian

y analizarfan en su totalidad.

Se realizé un formato de encuesta que constaba de 14 preguntas cerradas dentro de las cuales
una era 50% cerrada y 50% abierta, dicho cuestionario fue aplicado a las cinco empresas

encontradas.

Para tabular y graficar la informacién obtenida no era necesario puesto que los datos estaban muy
dispersos y las participaciones porcentuales serian muy altas e insignificantes, y la informacién
recopilada a través de las encuestas para hacer un estudio de competencia. Dieron los siguientes

resultados:

Las empresas tienen un tiempo de antigiiedad entre dos y cuatro afios lo que indica que este es un

sector nuevo en el mercado.

La totalidad de las empresas no poseen una planeacién estratégica y no tienen claro tanto su

concepto como las herramientas implicitas en dicho proceso.
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Las cinco empresas estudiadas consideran que el horario PLUS para la comercializacion de su
servicio estd entre las 6:00 PM y las 11:00 PM. El comportamiento para el resto del dia presenta un

comportamiento uniforme tendiente a la disminucién en la adquisicién del servicio.

En promedio los dias en los que mads clientes asisten a estas empresas son los jueves y los sabados, y
el dia en el que se presenta la menor asistencia de clientes a estas canchas es el lunes, el resto de

dias presentan una distribucién uniforme.

En su totalidad los clientes de las empresas estudiadas son frecuentes, es decir, que asisten como

minimo cuatro veces al mes.

El servicio que ofrecen las empresas estudiadas es demandado principalmente por individuos entre
los 15 y 28 afios de edad, seguido de los que oscilan entre los 30 y 35 afos de edad, sin embargo
dichas organizaciones también son frecuentadas por personas de edades inferiores o superiores a las

anteriormente nombradas pero en un porcentaje de asistencia mas bajo.

Los resultados obtenidos del estudio de competencia indican que las compaiiias analizadas
dirigen su servicio principalmente a otras empresas. Sin embargo observamos que no existe total
claridad respecto del segmento de mercado al cual van enfocadas, puesto que sus esfuerzos estdn

encaminados a satisfacer todo tipo de publico y no se centran en uno especificamente.

Uno de los elementos que se tuvieron en cuenta para el estudio de competencia fue si el servicio que

ofrecian las empresas tenia algun valor agregado.
Donde encontramos lo siguiente:

De lo anterior podemos concluir que el principal medio que utilizan las empresas para impulsar sus

servicios es Merchandising visual.

La competencia directa donde concurren todos los estudiantes de la universidad del pacifico es la
cancha llamada FAIR PLAY, ubicado frente al aeropuerto de Guayaquil la misma que tiene un costo
de $ 40 por hora y $ 75 por 2 horas, este seria nuestro principal mercado cautivo, el cual se fuga a
estas instalaciones mencionadas. A pesar que frente a la Universidad del Pacifico existe unas
instalaciones que ofrecen este servicio de Futbol sala lugar de nombre Futbol Time, los estudiantes

tienden a frecuentar el lugar antes mencionada Fair Play, por costo y calidad de la grama.
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Las garantias que las empresas le proporcionan a sus clientes en cuanto a seguridad se refiere son
muy bajas y ninguna cuentan con una enfermerfa, paramédico o un deportologo, tnicamente
poseen un botiquin para enfrentar cualquier eventualidad a nivel de salud que se pueda presentar

durante la prestacion del servicio.

Todas las empresas utilizan mecanismos diferentes para establecer sus precios, a continuacién

IOS enunciaremos:

Futbol Time y Las Canchas de Cevallos lo hacen teniendo en cuenta el promedio de precios de la

industria.
Fair Play utiliza la politica de precios Bajos Precios para establecer sus precios.

Los precios establecidos por las empresas varian segun el horario en el que se adquiera el servicio y

dependiendo si es de lunes a viernes o los fines de semana.

La escala promedio de precios para estas empresas oscila entre $40 y $60 por hora entre semana es

el monto que se cobra para el servicio ofrecido de lunes a sébado de 6:00 PM a 12:00 PM.

Cabe anotar que aunque todas las empresas utilizan mecanismos diferentes para establecer sus
precios estos no varfan mucho de una a otra compaiiia. Con este punto finalizamos el andlisis de
competencia el cual nos servird de soporte para realizar los riesgos externo, y dentro del anélisis
interno nos permitird comparar el proyecto con la competencia y para de esa forma establecer las

debilidades y fortalezas del mismo.
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CAPITULO 6
ESTRATEGIAS DEL MERCADO
6.1 ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO, PRECIO Y ESTACIONALIDAD.

Producto

LA CANCHA DEL PACIFICO es una cancha de césped sintético cubierta, de la mejor calidad y
ofrecen seguridad, y estabilidad a los deportistas que soliciten el servicio de alquiler de estas

instalaciones continuacién el detalle de servicios:

Consulta con el Deportologo, si el cliente lo desea (puede solicitar, control de peso, chequeo de

musculos, rodillas menisco).

Alquiler de las instalaciones por hora de lunes a viernes de 9 AM A 6 PM siguiente turno de 6 PM
A 12 PM, sdbados y domingo de 10 AM a 10 PM.

Ofrece servicio de bar donde hay venta de bebidas hidropénicas e Isoténicas para la hidratacién de

los clientes.

Precio

Los precios fluctuarian entre los $40 y $45, la hora con un minimo de 10 jugadores.
Pero debemos considerar estos factores:

El Administrador, el Deportélogo, el contador y tendrian sueldo fijo.

Los asistentes sueldo minimo vital.

Agua, Energia Eléctrica, teléfono.

Precio de Inauguracién teniendo en cuenta que la competencia existente en el sector de las canchas
sintéticas de futbol sala se caracteriza por ser oligopolista, que los precios establecidos por dichas
empresas son similares y que los costos totales son dificiles de medir, decidimos utilizar una politica

de precios por tasa vigente.
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En la fijacién de precios por tasa vigente, la empresa basa su precio primordialmente en los precios
de sus competidores. La empresa podria cobrar lo mismo, mds o menos que sus principales
competidores. Algunas empresas podrian cobrar un poco més o hacer un pequefio descuento pero

mantienen la diferencia.

Para fijar los precios ofrecidos por LA CANCHA DEL PACIFICO determinaremos el promedio de

precios de la industria para cada tarifa, y sobre ese resultado.

La determinacién de precios se expondré de forma més detallada en el estudio financiero, pero esta

va de $40 a $45 délares americanos por hora.
Punto de equilibrio la formula que utilizaremos para hallar el punto de equilibrio serd la siguiente:

P.E. = Costos Fijos / 1- (Costos variables / Ventas)

Dicha férmula serd desarrollada y explicada detalladamente en el estudio financiero condiciones de
pago teniendo en cuenta que la cancha se presta para un grupo de minimo diez personas, se
podria pensar que el pago por dicho servicio se efectuaria de manera colectiva. Por ende

determinamos que al iniciar el ejercicio de la actividad econémica, los pagos que se realicen por
concepto de cancelacién del servicio prestado por LA CANCHA DEL PACIFICO se aceptaran

tinica y exclusivamente en efectivo.

Si pasados 6 meses de la iniciacién de labores por parte de LA CANCHA DEL PACIFICO, se

creara la necesidad de utilizar diversos medios de pagos tales como tarjetas de crédito y debito.

La politica anteriormente nombrada se establecié debido a que desconocemos el comportamiento de
los clientes en lo referente a su forma de pagar el servicio ofrecido por LA CANCHA DEL

PACIFICO y podrl’amos estar incurriendo en costos innecesarios.

Impuestos a las Ventas: Para la prestacion de este servicio el impuesto que manejaremos sera el IVA

el cual estard incluido en la tarifa que tendrdn que cancelar nuestros clientes.

Los valores de las tarifas se determinaran segun el horario, es decir, que en una escala de maiiana,

tarde y noche el precio serd alta o baja dependiendo de la afluencia de publico.

Para los estudiantes después de 6 meses se analizara la propuesta de realizar un descuento del 10%

sobre la tarifa bdsica (mafana y tarde).
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Més adelante realizara un descuento materializado en bonos redimibles en una préxima compra,

para las personas que adquieran la tarifa plus.

Estacionalidad

En los meses de junio a diciembre son los mejores meses del afio en que se pronuncia mas la

demanda ya que en estos meses no hay lluvias que puedan evitar que los clientes visiten LA

CANCHA DEL PACIFICO.

Aunque los meses de lluvias desde enero a abril no se pierde la demanda ya que los adolecentes

entran en un periodo de vacaciones, y esto permite que busquen actividades paralelas durante el dia.

6.2 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCCION, PENETRACION Y VENTA.
DISTRIBUCION Y PENETRACION
Las alternativas de penetracion para la 6ptima distribucion del servicio son las siguientes:

Publicitar el servicio de LA CANCHA DEL PACIFICO en el sector que componen los sectores

como la ave. Del Bombero, Francisco de Orellana, Carlos Julio Arosemena.
Realizar descuentos y promociones para los clientes.

Basarnos en la calidad del servicio ofrecido por LA CANCHA DEL PACIFICO, asi como en sus
ventajas competitivas, para satisfacer plenamente las necesidades de los clientes y de esta forma

lograr fidelidad de parte de ellos.

Competir con precios bajos.

Alternativas de Comercializacién Los requisitos para acceder a los servicios de LA CANCHA DEL
PACIFICO son:

Ser hombres o mujeres aficionados a la practica de futbol.
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Tener entre 15 y 45 afios de edad.
Ingresar a la cancha en ropa y zapatos deportivos aptos para la practica de futbol.

El pago del servicio se deberd realizar de forma anticipada, es decir, antes de poder acceder al

mismo.

En caso de definirse y solicitar adquirir la tarifa estudiantil presentar carnet de la instruccién a la

cual pertenecen (esto dependerdn de las alianzas que se hagan).

VENTA

En la actualidad las empresas que conforman la competencia de LA CANCHA DEL PACIFICO
son reconocidas en el mercado, por ende se hace necesario plantear algunas estrategias de ventas
que permitan ser competitivos y tener una mayor acogida por parte de los posibles clientes de la
empresa, teniendo en cuenta la anterior afirmacién nos basaremos en las siguientes estrategias para

posicionar la marca.

Creacién de un paquete promocional basado en estimulos que les permitan a nuestros clientes

utilizar nuevamente nuestros servicios de una forma mds frecuente.

Creacion de un servicio enfocado en los estudiantes tanto de colegio como universitarios para que
puedan acceder a LA CANCHA DEL PACIFICO a unos precios inferiores al del resto de los

usuarios.

Presupuesto de distribucién: El presupuesto de distribucién se basard en los rubros ventas, costos de
mantenimiento y nomina de empleados. Teniendo en cuenta que la distribucién que realiza LA
CANCHA DEL PACIFICO es directa y que los clientes son los encargados de dirigirse a la cancha
para adquirir el servicio, estos items se han incluido debido a que estén directamente relacionados

con la prestacién del servicio que en este caso hace referencia a la distribuciéon del mismo.

El andlisis de cada uno de estos rubros y sus cantidades se explicara detalladamente en el estudio

financiero.
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Téctica relacionada para la distribucién, estimamos hacer campeonatos de futbol sala para equipos
de la localidad y sectores vecinos, dicha tictica se llevard a cabo una vez iniciada la actividad

economica.

Canal de Distribucién a Utilizar El canal de distribucién a utilizar por LA CANCHA DEL
PACIFICO sera directo ya que por ser una empresa de servicios tiene una relacién directa con el

consumidor final.

Sector Norte de Guayaquil. Direccién (Guayaquil: km 7 1/2, Via a la costa).

Sector norte de Guayaquil.

Local de 1200 m2.

Tendrfa un espacio de recepcion, sala de espera.

Cancha de césped sintético.

Bafios de hombres y mujer.

Camerinos con lockers.

1 oficina donde se atienden a todos los clientes.

Enviaremos 4000 volantes mensuales, 1000 cada semana, por los sector aledafios a la instalaciones.
Enviarfamos mail a bases de datos del facebook que estén dirigidas a nuestro mercado target.
Lograr un excelente plan de marketing y publicidad.

Se realizara con Radio City, en las horas picos por medio de canjes publicitarios les pagaremos con
espacio el uso de la cancha en dias entre semana y no horas picos, de esta manera no nos afectaran

los ingresos.

Luego de cumplir nuestro objetivo aqui en la ciudad de Guayaquil expandirnos a la ciudad de Quito

y Cuenca donde existen otras Universidades del Pacifico.
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6.3 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y MARKETING

Estrategia de difusién de su producto disefiar una campaiia publicitaria, basada en los siguientes ejes

tematicos:
Presentacién oficial de LA CANCHA DEL PACIFICO.
Importancia de la cancha para los habitantes del sector.

El Orgullo que representa para la comunidad, tener una cancha de futbol en la Universidad del

Pacifico.

Los elementos que hacen que LA CANCHA DEL PACIFICO sea la cancha de fatbol sala de

césped sintética preferida por los consumidores.

Las volantes la idea principal de los volantes es lograr que los moradores de los ceibos, se sientan
orgullosos de su localidad, debido a la existencia de LA CANCHA DEL PACIFICO, por ende se

repartird entre las personas del sector, un volante en donde se sientan identificados con el lugar.
Colocaria afiches en las carteleras y afiches en los colegios, instituciones aledafias.
La P4dgina WEB de la empresa, donde se mostraran nuestros servicios.

Enviarfamos informacién y publicidad masiva a los mails de bases de datos captadas por colegios,

clubes, etc.
Volantes en las entradas de las ciudadelas del norte. En época de promociones.

Pasar un video del funcionamiento de la empresa, misién, visién objetivos. Este video serfa para

aquellas personas que visiten las instalaciones
Enviar 4 volanteas al mes de 1000 cada uno.

Cuando tengamos un tiempo prudencial en el mercado, y nos logremos capitalizar un poco mads

haremos cunas radiales, y vallas publicitarias, en puntos clave de la ciudad.
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CAPITULO 7

7 OPERACIONES

7.1 RIESGOS INTERNOS

Si no tenemos claros nuestros objetivos principales en la empresa.
Si no hacemos una buena gestién de contratacion y seleccion del recurso humano
Si no instruimos bien a nuestros empleados.

Si no impartimos disciplina y respeto dentro de la compaiiia.

Si no asignamos correctamente las funciones de cada funcionario
Si no disciplinamos adecuadamente al equipo de trabajo

Si no capacitamos al personal con el trato especial a los clientes
Si somos impuntuales.

Si no demostramos el ejemplo.

Si no respetamos los acuerdos con proveedores y clientes

Si hacemos labores personales dentro de la empresa.

Si no tenemos las seguridades necesarias

Si nos falta la comunicacién entre nosotros los empleados

Si no tenemos visién

Si no tenemos claras las politicas de servicio al cliente.

Si no .tenemos claras las politicas de marketing y ventas

Si no ofrecemos buenos productos al cliente

.si no tomamos en cuenta las sugerencias del cliente

Si no logramos satisfacer al cliente en la necesidad que busca.
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Si la cancha no se encuentra en buen estado.

Si no logramos una disciplina de uso de la cancha para evitar peleas entre los clientes

7.2 RIESGOS EXTERNOS

Si los clientes tienen una actitud negativa con los empleados

Si los clientes quedan insatisfechos de los servicios recibidos.

Si los proveedores tienen una mala actitud con la empresa

Impuntualidad por parte de los clientes

Si el cliente finge tener un accidente dentro de las instalaciones para tomar ventaja
Que los clientes destruyan las instalaciones

Clientes problematicos que nos den mala reputacién.

Que nuestros colaboradores decidan terminar sus contratos de trabajo por ofertas atractivas.

Mala situacién climatica.

Fallas en los servicios bdsicos por parte del proveedor.

Que la competencia baje los precios de manera que afecte a la demanda
Si la competencia se vuelve desleal (falsa informacién, tretas)

Siel gobierno incrementa nuevos impuestos

Si la empresa eléctrica sube las tarifas de luz extremamente

Si el pais cambiaria de moneda, porque podriamos caer en una inflacién a corto plazo.
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7.3 PLANES DE CONTINGENCIA

Nosotros exponemos 3 Escenarios de contingencia los cuales seran aplicados si por algtin motivo

externo ajeno a la voluntad no permita que se obtenga la utilidad esperada entre los socios:

PRIMER ESCENARIO.

Si la empresa se ve asechada por la competencia de precios, se sacrificaria utilidad, para entrar a una

guerra de precios.
SEGUNDO ESCENARIO

Si por algin motivo la demanda no crece, se buscarian alternativas paralelas como convenios con

colegios, institutos, universidades, espacios publicitarios, etc.
TERCER ESCENARIO

Si por el mercado la empresa no empieza a ser rentable, se buscaria otras alternativas como seria el

caso de una escuela de Futbol, infantil y captar ese nuevo mercado.
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CAPITULO 8
8. ESTUDIO FINANCIERO
8.1 PRESUPUESTO E INVERSION

Para emprender nuestro negocio, lo méds importante es tener presente que se debe realizar una gran
inversién para ingresar a este tipo de mercado. El monto que designamos para la apertura,
adecuaciones necesarias y compras de los equipos bésicos para el negocio fue de $153.592,46

DOLARES AMERICANOS.

Grafico# 14: “Cuadro Inversion Inicial”

INVERSION: CANTIDAD PRECIO UNIT SUBTOTAL
Preparacién de suelo (mt2) 1012 8,00 $ 8.096,00
Césped artificial
Césped sintético Import sport (21 x 41m) 1012 23,50 23.782,00
reflectores x cancha 12 130,00 1.560,00
Montaje de postes y crucetas, cableado y
L entubado 4 550,00 2.200,00
[luminacién
Postes de concreto y suministros (crucetas) 4 550,00 2.200,00
Postes adicionales para cerco perimétrico 2 350,00 700,00
Mall; imétri ts2 1480 ,00 .440,00
Malla perimétrica alla perimétrica (mts2) 4 3 4.44
y arcos Arcos inc. mallas (unid) 2 150,00 300,00
camerino y bafios (mts2) 10 160,71 1.607,14
Snack bar  (sillas, refrigeradora,  cocina,
Otros
herramientas, vajillas) 10 312,50 3.125,00
Gastos de licencias, proyecto y caja registradora 2.500,00
Estructura  para | estructura metélica para cubierta (mts2) 1012 90 91.080,00
techo
Cerramiento frontal (mts2)
1012 11,86 12.002,32
TOTAL INVERSION $ 153.592,46

Fuente: elaboracién propia
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8.2 PROYECCIONES A CINCO ANOS

Es importante realizar las proyecciones de los estados financieros ya que de esta forma se puede

predecir cuén estable es nuestro negocio y cuéles serfan los puntos débiles en donde se debe trabajar

con mayor eficiencia, por lo cual hemos realizado una proyeccién a 5 afios, lo que se considera

suficiente para poder observar los diferentes escenarios que se puedan presentar y observar en qué

momento se empieza a recuperar mi inversion. En este proyecto empezamos a tener una

recuperacién de la inversion al afio de operacion. Hemos considerado para proyectar las ventas tres

tipos de escenario el optimista, normales y pesimista. Nos hemos enfocado en el escenario normal el

cual contempla que las proyecciones serdn de 19 partidos semanales por las mafianas v 31 partidos
pla q proy' p p yslp

por la noche, 2 partidos matutinos diarios y 4 partidos nocturnos diarios. Durante los fines de

semanas los partidos serdn 5 por dia y por la noche 5 por dia. El precio promedio por partido es de

$37,95. Bajo estos supuestos se han proyectado los estados financieros que se muestran en el anexo.

Grafico# 15: “Criterios para definir escenarios de Ventas”

Horario Capacidad méx. diaria | Capacidad méx. mensual
DIA 9am-6pm |9 270
NOCHE 6pm-12am | 6 180
| Detalle de horas
escenario optimista escenario normal escenario pesimista
DIA NOCHE DIA NOCHE |DIA NOCHE
Lun 3 5 2 4 1 3
Mar 3 5 2 4 1 3
Mié 3 5 2 4 1 3
Jue 3 6 2 5 1 4
Vie 3 6 2 5 2 4
Sab 9 6 5 5 4 4
Dom 5 5 4 4 3 3
Total semana (hrs) 29 38 19 31 13 24
Semanas x mes 4,29
Total mes (hrs) 124 is3 | 3 i3 | B3 o3
Total horas mes 287 “214 “159
DIA NOCHE DIA NOCHE | DIA NOCHE
Precio Hora 35,71 40,18 35,71 40,18 35,71 40,18
TOTAL MES POR HORARIO 4.438,78 6.543,37 2.908,16 5.338,01 | 1.989,80 | 4.132,65
TOTAL MES 10.982,14 8.246,17 6.122,45
PRECIO PROMEDIO 37,95 37,95 37,95

Fuente: elaboracién propia
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8.3 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El objetivo es determinar el minimo de alquiler necesario para que la empresa pueda cubrir los
costos sin inconvenientes. En el primer afio de operacién el minimo de alquiler debe ser de 2125

horas.

Grafico# 16: “Punto de Equilibrio”

2011 2012 2013 2014 2015

PUNTO EQUILIBRIO $2125 2182 2244 2312 2387

Fuente: elaboracién propia

8.4 FLUJO DE CAJA

El proyecto del flujo de caja se construye uno de los elementos mds importantes del estudio de un

proyecto, debido a los resultados obtenidos en el flujo de caja se evaluard la realizacion del proyecto.

En los diferentes escenarios que se presentan en las proyecciones, se puede notar un incremento
considerable con el pasar de los afios lo que se podria estar dando por motivo de crecimiento de la
empresa ya que se estd necesitando la presencia de un cuerpo de trabajo mds completo para cubrir
las necesidades de todos nuestros clientes. El crecimiento de la empresa se presenta gracias al

aumento significativo en las ventas.

8.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Nuestro proyecto desde un comienzo se lo establece como rentable, nos muestra nuestros ingresos y
gastos, con la utilidad o pérdida que obtenga nuestro negocio durante un periodo establecido. Este
andlisis es de gran importancia ya que se puede medir la rentabilidad con respecto a las utilidades,

tal como se muestra en el siguiente grafico:
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Grafico# 17: “Evolucién de Utilidades a cinco afios”
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Fuente: elaboracién propia

Como se puede apreciar las utilidades del negocio tiene un comportamiento ascendente empezando
con $16.151,03 en el primer afio y en el ultimo se proyecta $41.175,94. La tasa de crecimiento anual
se fijo en un 10%, la cual toma en cuenta el crecimiento propio de la empresa y el efecto
inflacionario. Anexo se puede apreciar todas las partidas del estado de resultad en le presente grafico

se puede apreciar las utilidades de los primeros cinco afios del proyecto.

8.6 BALANCE GENERAL

ealizamos un andlisis de nuestro negocio a proporcion que invertimos las participaciones o
Real | d t g y la prop q t las particip

uefios. Nos muestra la situacion financiera con los activos, pasivos y el patrimonio que se tiene,
d N tra la sit f; 1 t P y el pat q t
gracias al balance general se pueden obtener las razones financieras y realizar un andlisis mas

profundo de la situacién de la empresa.

El balance nos muestra que la empresa estd financiada en un 100% de fondos propios lo cual le da
mayor seguridad y tiene abierta la posibilidad de solicitar financiamiento a través de deuda para su
crecimiento. El capital de trabajo de $39.756 representa el 70% de los activos corrientes que son
$57.005,06, lo cual indica una situacién de liquidez favorable para la empresa en que puede hacer

uso de sus activos corrientes para sostener sus operaciones normales a corto PlaZO.
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8.7 VAN Y TIR

Con el TIR podemos medir la rentabilidad del proyecto en términos porcentuales. Con los datos del
flujo de caja que se realizé podemos observar que el TIR de la empresa es del 25%, es decir que este
proyecto presenta una Optima rentabilidad ya que al comparar con el 17% que se lo determiné
como el porcentaje de rendimiento esperado se da una buena diferencia y esto se refleja como una

mayor ventaja.

Con respecto al VAN el negocio obtuvo $32.292 que es un excelente valor que determina que el
negocio es rentable, este se lo determina como un resultado positivo ya que el objetivo es que sea

mayor que 0.

Ademés el proyecto presenta un VAN de $120.047 y una TIR de 45% para el escenario optimista.
En el escenario pesimista es de VAN $34.815 y una TIR de 8%.

Los supuestos bajo los cuales se crearon los escenarios se pueden observan en el grafico #15 arriba.
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CAPITULO 9
9 ANALISIS FINANCIERO
9.1 ANALISIS

El Capital de Trabajo Neto del negocio en el primer afio resulté $39.756, este valor es lo que queda
después de pagar las deudas inmediatas, es asi como le quedaria el dinero para operar el dia a dia.
De ahi en adelante se puede observar que el capital de trabajo neto aumenta los cuales también
positivo para el negocio, ya que asi se estarfa asegurando el cumplimiento de obligaciones a corto

PlaZO.

El grupo del indice de liquidez, se gradua la capacidad de pago que tiene el negocio para poder
afrontar las deudas a corto plazo o largo plazo. En el caso propio del proyecto, se tiene la liquidez
necesaria para financiar las actividades operativas y pagar las deudas a corto plazo. Se piensa en
desarrollar estrategias para aprovechar los excedentes de liquidez reinvirtiéndolos en el negocio. Se

ha explicado més detalladamente en el apartado de razones financieras este aspecto.

Como se puede observar en el resultado del indice, el activo corriente serfa en el primer afio el de
3.30 veces mds grande que el pasivo corriente, o también se entiende que por cada dolar de deuda
que tendria la cancha, esta cuenta con 3.30 délares para cubrirla. Cuanto mayor sea el valor de esta

raz6n, mayor seré la capacidad de la empresa de pagar sus deudas.

En cuanto a los demds afios se puede observar que el indice aumenta por lo que es una sefal
positiva. Ademés este indice refleja fielmente la liquidez que tendria el negocio debido a que el

activo corriente estd formado principalmente de la partida Caja—Banco.

Esta liquidez nos permitiria crear un colchén financiero a futuro para aprovechar las oportunidades

de inversién.

Los indices de rentabilidad son sumamente importantes para el negocio, los principales son el ROS

(Return Over Sales); ROA (Return Over Assents); ROE (Return Over Faity).
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9.2 RAZONES FINANCIERAS
Liquidez:

Prueba Acida: La prueba 4cida indica que los activos corrientes més liquidos representan tres veces

més las deudas a corto plazo, empezando en el 2011 con una razén de 3,3 y en el 2015 con 4,49
veces. La empresa puede considerar ubicar los excedentes de efectivo en valores negociables que
generen rentabilidad temporal para poder utilizarlos en los momentos necesarios, o también puede

realizar inversiones dentro del negocio aplicando el efectivo en mejoras para la cancha.
Solvencia:

Pasivo/Capital: La relacion entre la magnitud del pasivo frente a la del capital es de 10,6% en el
primer afio de actividades, y de 28,7% al quinto afio. Se puede observar que la proporcién de deuda
que maneja la empresa es bastante reducida, y se concentra mas en los dividendos por pagar a los
accionistas. Esto indica claramente que la empresa estd financiada en su mayor parte por fondos

propios y que tiene la posibilidad de expandirse ampliamente mediante financiamiento a través de

deuda.
Rentabilidad:

ROS: 15,2% Este porcentaje nos indica que de cada venta que se realiza en la cancha, se obtiene el
15,2% de utilidad neta, en el primer afio, llevando una linea ascendente de evolucién terminando en
26,5% en el quinto afio de actividades, porcentaje que es favorable y representativo para este tipo de

negocio, tomando en cuenta que se estd estudiando el escenario conservador del proyecto.

ROA: 9,0% Esto quiere decir que la rentabilidad sobre los activos es el 9% al inicio de las
actividades, recordando que la inversién en los activos es financiada en su totalidad por fondos
propios, la cual es alta, pero a medida que avanza el proyecto esta rentabilidad supone un 18,3%. Se

puede apreciar la evolucién de las ganancias sobre los activos mediante el siguiente gréfico:
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Grafico# 18: “Proyecciones del ROA a cinco afios”
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Fuente: elaboracién propia

ROE: 9.9% para el primer afio de actividades; representa el porcentaje de ganancias netas para los

accionistas. Este indicador va tomando fuerza con el incremento proyectado de las ventas en los

siguientes afios, hasta alcanzar un retorno sobre la inversién de 23,5%. Teniendo presente que la

empresa no presenta mayor endeudamiento, se puede optar por buscar recursos en banca del

gobierno para futuras inversiones ademds de reinvertir una porcién de las utilidades, de ese modo

generar mayores niveles de ventas y por ende elevar la rentabilidad del negocio. Se puede apreciar

en el siguiente cuadro el crecimiento de la rentabilidad para los accionistas durante los primeros

cinco afos del proyecto, bajo un escenario conservador.

Grafico# 19: “Proyecciones del ROE a cinco afios”

ROE
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Fuente: elaboracién propia
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CAPITULO 10
10. ECOLOGIA'Y MEDIO AMBIENTE
10.1 IMPACTO AMBIENTAL

Siempre pensando en el bienestar del ecosistema, y el impacto ambiental que todas las nuevas

instalaciones y construcciones traen, la compafifa ha tomado en cuenta los siguientes puntos:
Realizar y fomentar una cultura de reciclaje constante en todas las instalaciones

Realizar el consumo eléctrico estrictamente necesario solo para fines necesarios.

Consumir productos biodegradables

No usar quimicos téxicos o nocivos.

Control estricto del agua

El uso de focos ahorradores.
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CAPITULO 11
11 CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo del PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA CANCHA DE
CESPED SINTETICO DE FUTBOL se concluye lo siguiente:

Se ha determinado que este tipo de proyectos, generan en los profesionales de Administracion de
Empresas conciencia social y compromiso para el mejoramiento de la calidad de vida de las

personas vinculadas con sus entornos, asumiendo roles innovadores.

La utilizacion del césped sintético como superficie deportiva ha revolucionado esta industria ya que
no solo trae consigo beneficios para los deportistas sino que brinda muchas ventajas a los
inversionistas que apuestan a este tipo de negocios, sobre todo en lo que respecta al mantenimiento

de las superficies deportivas.

El proyecto resulta viable desde el punto de vista de mercadeo, administrativo, técnico, legal y
financiero, siempre y cuando se cumplan con los presupuestos de ventas e ingresos que sustentan la

proyeccion.

La explotacion de escenarios para la préctica de futbol sala en césped sintético generan entre las
personas expectativas en cuanto a las caracteristicas de la prestacion del servicio, asi como de los
elementos adicionales implicitos en el mismo, lo que con lleva a ofrecer propuestas dindmicas con
elementos diferenciadores que posibiliten de una manera mas 4gil y fcil la penetracion y

recordacién en la mente de los consumidores, segun lo indica en el plan de mercados.

La industria de las canchas de futbol sala sintéticas en GUAYAQUIL representan una muy buena
opcién de negocio, por ser un mercado en periodo de formacién que fundamenta sus bases en el
empirismo y que aparte posee pocos elementos innovadores. Ademads de ser el futbol sala una

actividad que tiene un gran numero de adeptos.

La creaciéon de la CANCHA DEL PACIFICO, contribuird con la generacién de empleo
incrementado en igual proporcién al crecimiento de la empresa en el tiempo. Adicionalmente la
utilizacién de modelos administrativos contempordneos y aplicacién de conceptos de la Gerencia

Moderna orientard el desarrollo de la empresa hacia altos niveles de calidad y servicio.
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La distribucion fisica de las instalaciones de la empresa posibilita una éptima prestacion del servicio

segun lo indica el plan técnico.

La generacién de utilidades con niveles satisfactorios se podra obtener desde el primer afio de
funcionamiento de la empresa, esto debido a los ingresos operacionales y a la inexistencia de los

costos de produccién. No obstante es importante mantener un adecuado control sobre los costos y

gastos.
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CAPITULO 12
12 RECOMENDACIONES
Una vez iniciada la empresa PACIFICGOOL Cifa. Ltda., recomendamos:

Se recomienda poner mucho énfasis en el desarrollo de actividades que se convierten en fuentes de
otros ingresos como son la escuela para nifios y la venta de espacio publicitarios; puesto que son un
componente importante de los flujos de caja. Ademds se recomienda la busqueda de otro tipo de
actividades (alquiler para fiestas infantiles, convenios con instituciones educativas, etc.) que podrian
ser desarrolladas en las horas en las que el complejo no es usado y que se convertirfan en nuevas

fuentes de ingresos.

La variedad de deportes que pueden ser practicados en este tipo de superficies los convierte en un

potencial de inversién que podria ser investigado y desarrollados en el futuro.

Se recomienda también a los inversionistas establecer como objetivo, una vez finalizado el contrato
de arrendamiento, la renovacién del mismo o compra de los terrenos, ya que asi se podria sacar

mayor provecho a la inversion realizada.

Crear una base de datos con los clientes potenciales de la empresa con el fin de ofrecerles beneficios

personalizados tales como descuentos y promociones.

Formar una escuela de Futbol infantil con el fin de acreditar a la empresa y obtener mayores

ingresos.

Establecer convenios con instituciones educativas privadas que no cuenten con la infraestructura
necesaria para la practica de futbol sala con el fin de que los nifios y jévenes puedan desarrollar sus

actividades deportivas de una manera ludica.
Facilitar el servicio de arbitraje por horas, el cual debe tener un costo adicional.

Utilizar la enfermeria no solo como un herramienta bésica para hacer efectiva la garantia del
servicio, sino también para permitir la realizacién de consultas externas a otros negocios de la
misma naturaleza y Especificas con el médico Deportélogo. Dicho servicio podria tener un costo

adicional.
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Nos reservaremos el derecho de admisién, nuestro servicio solo se podrd brindar a clientes
miembros de la empresa presentado su carnet, o referidos de los estudiantes de la Universidad del
Pacifico. Con dicho argumento cuidamos de la seguridad de nuestros clientes y de la Universidad,

no permitiendo el acceso a personas desconocidas.
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ANEXOS
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MAQUETA DEL PROYECTO LA CANCHA DEL PACIFICO
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PLANO DE LA UNIVERSIDAD DEL PACIFICO, SEDE GUAYAQUIL
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. DETALLE HRLWIEEE[O)N
SUPUESTOS: VEN INICIAL

Crecimiento Ventas
Precio promedio por hora
Unidades vendidas

Ventas Bar
ll nversion
Cancha 36.618,00
lluminacién 6.660,00
Infraestructura 110.314,46
IGaqrm Generales

Sueldos v Salarios (mensual)
Alquiler del Local (mensual)
Mantenimiento Cancha (trimestral)
Servicios Profesionales (mensual)

Servicios Basicos (mensual) 775,42
Renovacion de Uniformes

(semestral) 100,00
Otros Gastos Administrativos

(mensual) 152,00

PROYECTO PACIFICGOOL

2011 ler | 2011 2do| 2011 3er | 2011 4to

TRI TRI TRI TRI 2011 2012 2013 2014 2015

0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 10.0% 10.0% 10.0% 10.0%

37,95 37,95 37,95 37,95 37,95 37,95 37.95 37.95 37.95
642.86 642.86 642.86 642.86 2.571.43 2.828,57 3.111.43 3.422.57 3.764.83
2.100,00 | 2.100,00 | 2.100.00 | 2.100,00 8.400,00 9.240.00 10.164,00 11.180.40 12.298.44
3.723,50 | 3.723,50 | 3.723,50 | 3.723,50 14.894,00 16.383,40 18.021,74 19.82391 21.806,31
3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00

150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00
2.326,27 | 2.326,27 | 2.326,27 | 2.326,27 9.305,09 9.305,09 9.305,09 9.305,09 9.305,09

- 100,00 - 100,00 200,00 220,00 242,00 266,20 292,82
456,00 456,00 456,00 456,00 1.824.00 1.824.00 1.824.00 1.824.00 1.824.00
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ESTADO DE RESULTADOS

2010 Ler TRI_2010 2do TRI 2010 3er TRI_2010 4to TRI 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas Netas 26.494,13 26.494,13 26.494,13 26.494,13 105.976,53 116.574,18|128.231,60 | 141.054,76 |155.160,24
Costo de Ventas - - - - - - - - -

Margen Bruto 26.494,13 26.494,13 26.494,13 26.494,13 105.976,53 116.574,18 128.231,60 141.054,76 155.160,24
Shacks 1.575,00 1.575,00 1.575,00 1.575,00 6.300,00 6.930,00 |7.623,00 |8.385,30 9.223,83
Sueldos y salarios 3.723,50 3.723,50 3.723,50 3.723,50 14.894,00 16.383,40 |18.021,74 |19.823,91 |21.806,31
Alquileres 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 12.000,00 12.000,00 |12.000,00 |12.000,00 |12.000,00
Amortizacién y Depreciacion de

la Inversién $7.680|7.679,62 7.679,62 7.679,62 30.718,49 30.718,49 |30.718,49 |30.718,49 |30.718,49
Contribucién Marginal 10.516,01 10.516,01 10.516,01 10.516,01 42.064,04 50.542,29 |59.868,37 |70.127,06 |81.411,61
Servicios profesionales 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 4.200,00 4.200,00 |4.200,00 |4.200,00 4.200,00
Mantenimiento de Cancha 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Servicios Basicos 2.326,27 2.326,27 2.326,27 2.326,27 9.305,09 9.305,09 [9.305,09 |9.305,09 9.305,09
Renovacion de uniformes - 100,00 - 100,00 200,00 220,00 242,00 266,20 292,82
Otros gastos administrativos 456,00 456,00 456,00 456,00 1.824,00 1.824,00 |1.824,00 |1.824,00 1.824,00
Publicidad 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Total Gastos Operat. 4.132,27 4.232,27 4.132,27 4.232,27 16.729,09 16.749,09 |16.771,09 |16.795,29 |16.821,91

Utilidad Operativo
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6.383,74 6.283,74 6.383,74 6.283,74 25.334,95 33.793,20 43.097,28 53.331,77 64.589,70
Intereses - - - - - - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMP.Y
PARTIC. 6.383,74 6.283,74 6.383,74 6.283,74 25.334,95 33.793,20 |43.097,28 |53.331,77 |64.589,70
Participacién de Trabajadores 957,56 942,56 957,56 942,56 3.800,24 5.068,98 6.464,59 7.999,77 9.688,46
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 5.426,18 5.341,18 5.426,18 5.341,18 21.534,71 28.724,22 |36.632,69 |45.332,00 |54.901,25
Impuestos 1.356,54 1.335,29 1.356,54 1.335,29 5.383,68 7.181,06 9.158,17 11.333,00 |13.725,31
UTILIDAD NETA .069,63 4.005,88 .069,63 .005,88 16.151,03 1.543,17 W27.474,52 |33.999,00 1.175,94

ondo generado por la

operaclo 49 08 49 08 46.869 01,00 8.193,0 o4 49 894 4
Pago de dividendo 0 0044 0 004,4 0.388,8 4 0 0.599,10 058,34
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FLUJO DE CAJA

FLUJO DE EFECTIVO \

Flujo por Actividades de Operacion TRIM1 TRIM2 TRIM3 TRIM4 2011 2012 2013 2014 2015
(+) Ingreso por Ventas 26.494,13 26.494,13 26.494,13 26.494,13 105.976,53 116.574,18 128.231,60 141.054,76 155.160,24
(-) Efectivo pagado compra de Snacks 1.575,00 1.575,00 1.575,00 1.575,00 6.300,00 6.930,00 7.623,00 8.385,30  9.223,83
(-) Efectivo pagado por Sueldos y Salarios 3.723)50 3.723,50 3.72350 3.723,50 14.894,00 16.383,40 18.021,74 19.823,91 21.806,31
(-) Efectivo pagado por Alquileres 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
(-) Efectivo pagado por Servicios profesionales 1.050,00 1.050,00 1.050,00 1.050,00 4.200,00  4.200,00 4.200,00  4.200,00  4.200,00
(-) Efectivo pagado por Mantenimiento de Cancha 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00

(-) Efectivo pagado por Servicios Basicos 2.326,27 2.326,27 2.326,27 2.326,27 9.305,09  9.305,09 9.305,09 9.305,09 9.305,09
(-) Efectivo pagado por Compra de Uniformes - 100,00 - 100,00 200,00 220,00 242,00 266,20 292,82

(-) Efectivo pagado por otros gastos

administrativos 456,00 456,00 456,00 456,00 1.824,00  1.824,00 1.824,00  1.824,00 1.824,00
(-) Efectivo pagado por pago de Publicidad 150,00 150,00 150,00 150,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00

(-) Efectivo pagado por pago de Impuestos - 1.356,54 1.335,29 1.356,54 4.048,38  6.721,09 8.663,89 10.789,29 13.127,23
(-) Efectivo pagado por pago de Particip. de trabajadores - - - - - 3.800,24 5.068,98 6.464,59 7.999,77
Flujo neto generado/usado por actividades de

Operacion - 14.063,36 12.606,82 12.728,07 12.606,82 52.005,06 53.990,37 60.082,90 66.796,37 74.181,20

Flujo por Actividades de Inversion

(-) Efectivo pagado por construccion de 153.592,46
cancha e infraestructura
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Flujo neto generado/usado por actividades de Inversion 153.592,46
Flujo por Actividades de Financiamiento

(+) Efectivo recibido por inversionistas 158.592,46

(+) Efectivo recibido préstamos - - - - - - - - - -

(-) pago de dividendos - - 12.113,27 19.388,85 24.727,07 30.599,10
Flujo neto generado/usado por actividades de
Financiamiento 158.592,46 - - - - - (12.113,27) (19.388,85) (24.727,07) (30.599,10)

FLUJO GENERADO 5.000,00  14.063,36 12.606,82 12.728,07 12.606,82 52.005,06 41.877,09 40.694,05 42.069,31 43.582,09
EFECTIVO A COMIENZO DEL PERIODO - 5.000,00 19.063,36 31.670,18 44.398,24 5.000,00 57.005,06  98.882,15 139.576,20 181.645,51
EFECTIVO A FINAL DEL PERIODO 5.000,00  19.063,36 31.670,18 44.398,24 57.005,06 57.005,06 98.882,15 139.576,20 181.645,51 225.227,61
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2010 ler 20102do 20103er 2010 4to

BALANCE GENERAL TRI TRI TRI TRI 2011 2012 2013 2014 2015

Caja / Bancos 19.063,36 28.617,95 38.341,61 47.896,20 57.005,06 98.882,15 139.576,20 181.645,51 225.227,61
Cuentas por cobrar
Inventarios

Activo Corriente 19.063,36 28.617,95 38.341,61 47.896,20 57.005,06 98.882,15 139.576,20 181.64551 225.227,61
Activos Diferidos 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46 153.592,46
Amortizacion Acumulada $ 7.680 $15359 $23.039 $30.718 $30.718 $61.437 $92.155 $122.874 $153.592

Activo Diferido neto 145.912,84 138.233,22 130.553,59 122.873,97 122.873,97 92.155,48 61.436,99 30.718,49 -

Total activo 164.976,20 166.851,17 168.895,20 170.770,17 179.879,03 191.037,63 201.013,19 212.364,01 225.227,61

Préstamo
Dividendos por pagar 3.052,22 3.004,41 3.052,22 3.004,41 12.113,27 19.388,85 24.727,07 30.599,10 37.058,34
Impuestos por pagar

Paricipacion de Trabajadores
por pagar 957,56 1.900,12 2.857,68 3.800,24 3.800,24 5.068,98 6.464,59  7.999,77 9.688,46

Pasivo corriente ‘- 5.366,33  6.239,83 7.266,45 8.139,95 17.248,81 26.253,09 33.481,20 41.432,12 50.178,13
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Capital Contable

Pasivo y Patrimonio

FLUJO DE FONDOS

Fondo generado por la
operacion

Inversion en Activos
FCF antes de reparticion
de dividendos

(158.592)

159.609,87 160.611,34 161.628,75 162.630,22 162.630,22 164.784,54 167.531,99 170.931,89 175.049,48

164.976,20 166.851,17 168.895,20 170.770,17 179.879,03 191.037,63 201.013,19 212.364,01 25.227,61
$0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0

$52.005 $41.877 $40.694 $42.069 $43.582

52.005 53.990 60.083 66.796  74.181
25%

8
17% 32.292
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TABLA DE )
AMORTIZACION
. 2010 ler | 2010 2do | 2010 3er | 2010 4to
Inversion ANO 0 TRI TRI TRI TRI 2011 2012 2013 2014 2015

Cancha 36.618 36.618 | 36.618,00 | 36.618,00 | 36.618,00 | 36.618,00 36.618,00 36.618,00 36.618,00 36.618,00

lHuminacion 6.660 6.660 6.660,00 6.660,00 6.660,00 6.660,00 6.660,00 6.660,00 6.660,00 6.660,00
Infraestructura 110.314 110.314 |110.314,46|110.314,46|110.314,46| 110.314,46 110.314,46 110.314,46 110.314,46 110.314,46

153.592 | 153.592 153.592 153.592 153.592 153.592 153.592 153.592 153.592 153.592

Amortizacién del periodo $ 7.680 $ 7.680 $ 7.680 $ 7.680 $30.718 $ 30.718 $ 30.718 $ 30.718 $ 30.718
Amortizacion Acumulada $7.680 | $15.359 | $23.039 | $30.718 $30.718 $61.437 $ 92.155 $122.874 $ 153.592

$
ACTIVO DIFERIDO NETO | $153.592 | 145.913 | $138.233 | $130.554 | $122.874 | $122.874 $92.155 $61.437 $30.718 $0
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INDICADORES

FINANCIEROS 2011 2012 2013 2014 2015
Capital de trabajo $39.756 | $72.629 $ 106.095 $140.213 $ 175.049
Razon circulante 3,30 3,77 4,17 4,38 4,49
Prueba acida 3,30 3,77 4,17 4,38 4,49
Pasivos/Capital 10,6% 15,9% 20,0% 24,2% 28,7%
Ventas/activos 0,59 0,61 0,64 0,66 0,69
ROE 9,9% 13,1% 16,4% 19,9% 23,5%
ROS 15,2% 18,5% 21,4% 24,1% 26,5%
ROA 9,0% 11,3% 13,7% 16,0% 18,3%
PUNTO EQUILIBRIO 2125 2182 2244 2312 2387
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